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 วิทยานิพนธฉบับนี้สําเร็จโดยสมบูรณไดดวยความกรุณาชวยเหลือจาก ดร.นุชจรีย 

ตั้งศิริพัฒนภรณ อาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ ซ่ึงไดเสียสละเวลาอันมีคาในการใหคําปรกึษา พรอม

คําเสนอแนะ ท้ังใหขอคิดเห็นอันเปนประโยชนยิ่ง คอยเปนกําลังใจ และใหความหวงใยเสมอมา

ตลอดจนชวยในการตรวจสอบแกไขขอบกพรองท้ังเนื้อหา และภาษาท่ีใชในการศึกษา เพ่ือใหงาน

วิทยานิพนธฉบับนี้ถูกตอง และสมบรูณมากท่ีสุด ดวยการดูแลอยางใกลชิด ดวยความเอาใจใส 

ผูวิจัยซาบซ้ึงในพระคุณทานเปนอยางยิ่ง จึงกราบขอบพระคุณทานอาจารยเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้ 

 ขอบพระคณุประธานและกรรมการสอบวิทยานิพนธทุกทาน ท่ีกรณุาใหขอเสนอแนะให

งานมีความสมบรณูยิ่งขึน้ และกราบขอบพระคณุทานคณบดี ท่ีใหการตอนรับอยางอบอุน รวมถึง

คณะอาจารย และเจาหนาท่ี วิทยาลัยพาณิชยาศาสตร มหาวทิยาลัยบูรพา ทุกทานท่ีถายทอดวิชา

ความรู และประสบการณท่ีมีคายิ่ง และขอกราบของคณุผูเช่ียวชาญท่ีชวยตรวจสอบความเท่ียงตรง

ของแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ รวมถึงผูใหขอมูลทุกทานท่ีใหความรวมมือ และความกรณุา

เสียสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามและใหสัมภาษณขอมูล จนงานวจิัยนี้สําเร็จไดดวยดี 

ขอขอบพระคณุผูท่ีไดชวยเหลือทางดานทุนการศึกษาตลอดระยะเวลาของการศึกษานีด้วย  

 ทายนี้ผูเขียนขอกราบขอบพระคณุบิดา มารดา ท่ีใหการอุปการะอบรมเล้ียงดู ตลอดจน

สงเสริมการศึกษา และใหกําลังใจเปนอยางดี อีกท้ังขอขอบคุณ นางสาว วิไลพร เฉิดโฉม ท่ีชวยให

คําปรึกษาทุกดานกับงานวิจัยครั้งนี้มาโดยตลอด และขอขอบคุณเพ่ือน ๆ  ท่ีใหการสนับสนุนและ

ชวยเหลือดวยดีเสมอมา และขอขอบพระคุณเจาของเอกสารและงานวิจัยทุกทาน ท่ีผูศึกษาคนควาได

นํามาอางอิงในการทําวิจยั จนกระท่ังงานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยด ี

 

Sunisa Xaiyasin   

 

 



ง 

57700045: สาขาวิชา: บริหารธุรกิจ ส าหรับผู้บริหาร; บธ.ม. (บริหารธุรกิจ ส าหรับผู้บริหาร)  
ค าส าคัญ:  ประชากรลาว/ ผ้าไหมลาว/ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
 Sunisa Xaiyasin: ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของ
ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัท ์(FACTORS INFLUENCED ON PURCHASE 
DECISION BEHAVIOR ON LAO SILK OF LAO IN VIENTIANE AREA) อาจารย์ผู้ควบคุม
วิทยานิพนธ์: นุชจรีย ์ตั้งศิริพัฒน์ภรณ,์ บธ.ด. 114 หน้า. ป ีพ.ศ. 2558. 
 
 การวจิัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือผ้าไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน์ มีวิธีการด าเนินงานวิจัยแบ่งออกเป็น 
2 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 เป็นการวจิัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษา ได้แก่ ประชากรลาวในเขต      
นครหลวงเวียงจันทน์ จ านวน 410 คน การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปสถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการวิเคราะห์สมติฐาน ได้แก่สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) วิเคราะห์โดย One-way 
ANOVA, Multiple linear regression ส่วนที่ 2 การวจิัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจาก
ผู้บริโภคที่ซ้ือผ้าไหมลาว 12 คน  
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 2,000.000 กีบ 
(หมายเหตุ  จ านวนรายได้ที่ค านวณเป็นเงินกีบ คิดจากอัตตราแลกเปล่ียนตามตลาดเงินตราในช่วงที่
ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัย ดังนี้ 250 กีบ = 1 บาท) จากการวิเคราะห์ความมีอิทธิพลของปัจจัยพบว่า     
ตัวแปรปัจจยัภายนอกและภายใน ด้านวัฒนธรรม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ด้าน
สังคม ด้านจิตวิทยา  เป็นอันดับสุดท้าย และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาอันดับแรก 
รองลงมาคือ ด้านกายภาพและการน าเสนอ อันดับ 3 ด้านบคุลากร อันดับ 4 ด้านสถานที่การจัด
จ าหน่าย อันดับ 5 ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการจดัจ าหน่ายเป็นอันดับสุดท้าย 
 ข้อเสนอแนะในการวจิัยครั้งต่อไป ควรท าการศกึษาเกี่ยวกบัสมรรถนะของผู้ผลิตผ้าไหม
เพื่อให้ทราบว่าผู้ผลิตสามารถตอบสนองความต้องการในพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือของ
ผู้บริโภคต่อไป 
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 The purpose of this study was to examine the factors influencing the decision making 
behavior of silk fabric purchaser of Lao people in Vientiane. The research methodology was 
divided into 2 parts. The first part is the quantitative study with the sample group of 410 Laos 
living in Vientiane. The data was analyzed through statistical package and reported with 
descriptive statistics; frequency, percentage, mean, standard deviation. The hypothesis testing is 
made by the inferential statistics through One-way ANOVA, Multiple linear regression. The 
second part is the qualitative research through an in-depth interview with 12 Lao silk fabrics 
purchasers.  
 The finding indicated that the majority of sample group is female, aged between 21-30 
years, having bachelor degree, working as governmental officer, and having the income higher 
than 2,000.000 Kip. (Remark: The income in Kip shown above is based on the standard exchange 
rate during the research period; 250 Kip = 1 Baht.) Based on the analysis of influence of each 
factor, it was found that both internal and external factors related to the culture had the highest 
influence, following by social and psychological factors respectively. Regarding marketing mix,  
it was found that the price took the highest rank, following by physical factor. The presentation 
factors was in 3rd rank. The personnel factor was in 4th rank. The price was in the 5th rank. The 
promotion was in the lowest rank.  
 The researcher suggests that the further studies should be related to the competency of 
silk fabrics manufacturers with the aim of examining how to best meet the requirements 
influencing the decision-making of the purchasers.  
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ผ้าไหมเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทผ้าและเครื่องนุ่งห่มอันเป็นเอกลักษณ์ของหลาย ๆ ประเทศ
ทั่วโลก โดยเฉพาะกลุ่มประเทศประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน หรือเออีซี (ASEAN Economic) ต้องการ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของตนให้เป็นที่รูจ้ักทัว่โลกเพื่อเพิ่มมูลค่าและยอดขายของผลิตภณัฑ์ จาก
การรวมตวัของกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 10 ประเทศ ไดแ้ก ่บรไูนดารุสซาลาม, ราชอาณาจกัร
กัมพูชา, สาธารณรัฐอินโดนีเซีย,  มาเลเซีย, สาธารณรัฐฟิลิปปินส์, สาธารณรัฐสิงคโปร์, ราชอาณาจักร
ไทย, สาธารณรัฐสังคมนิยมเวียดนาม, สหภาพพม่า, และสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว  
ให้กลายเป็นฐานการผลิตเดียวกนัในปลายปี พ.ศ. 2558  จึงได้มีการตกลงกนัจัดตั้งสมาคมหม่อน
ไหมอาเซียนขึ้น โดยมวีัตถุประสงค์เพื่อแสวงหาความร่วมมือทางวิชาการ ด้านการวิจัย และพัฒนา
หม่อนไหมในแถบภูมิภาคอาเซียนเพื่อพัฒนาบุคลากร และแลกเปล่ียนองค์ความรู้ โดยการฝึกอบรม 
ศึกษาดูงานในสภาพพ้ืนทีข่องประเทศกลุ่มอาเซียน เพื่อเพิ่มศักยภาพในการผลิตและพัฒนาอาชีพ
ปลูกหม่อนเล้ียงไหมให้เป็นอาชีพท่ียั่งยืน สร้างงาน สร้างรายได้ ด้วยระบบเศรษฐกิจพอเพียง สร้าง
มาตรฐานผลิตภัณฑ์หม่อนไหมของกลุ่มประเทศอาเซียนให้ก้าวสู่ระดับสากล สร้างผลิตภัณฑ์ไหม
ให้เป็นเครื่องหมายการค้าของกลุ่มประเทศอาเซียนให้รูจ้ักเพิ่มมากยิ่งขึน้ (Colourway, 2015) 
 สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว เป็นดินแดนแห่งการผลิตผ้าไหมมาตั้งแต่  
บรรพบุรุษ ท่ีสืบทอดความรูก้ันมาเป็นรุน่ ๆ ในยุคปัจจุบันการทอผ้าไหมเป็นภูมิปัญญาท้องถ่ินของ
คนลาวที่มกีารพัฒนาฝีมือ การเรียนรู้ และการถ่ายทอดความรู้ผ่านสมาชิกในครอบครัว จนเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีขึน้ชื่อ และยังได้รับการยอมรับจากคนในประเทศ และนานาชาติอย่างกว้างขวาง 
ปัจจุบันอาชีพทอผ้าไหมเป็นอาชีพท่ีได้รับความสนใจอย่างมาก โดยจัดกลุ่มกระจายอยู่ทั่วทกุ
ภูมิภาคของสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ผ้าไหมท่ีมีช่ือเสียงของลาวมักจะมีท่ีมาจาก
หลายแขวง เช่น แขวงค าม่วน, แขวงสวรรคน์ะเขต, แขวงจ าปาสัก, แขวงหัวพนั, แขวงเชียงขวาง, 
แขวงหลวงพระบาง  และแขวงอ่ืน ๆ ท่ีอยู่โดยรอบ หัตถกรรมส่ิงทอถือได้ว่าเป็นหัตถกรรมที่มี
ความส าคัญต่อเศรษฐกจิของสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว เนื่องจากเปน็หัตถกรรมที่
สามารถสร้างรายได้ให้กับประชาชนเป็นจ านวนไม่น้อย สามารถน าเงินตราจากต่างประเทศเข้าสู่ 
สปป.ลาวได้เป็นจ านวนมาก นอกจากนัน้ยังช่วยเสริมภาคธุรกิจที่เกี่ยวข้องไม่ว่าจะเป็นธุรกิจการค้า 
ผู้ประกอบการร้านค้า ตลอดจนภาคการเกษตรที่ผลิตวัตถุดบิ เป็นต้น เส้นไหมและฝ้ายส าหรับ
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ป้อนเข้าสู่หัตถกรรมส่ิงทอ ซ่ึงเป็นเอกลักษณ์ที่ส าคัญอย่างยิ่งของสาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว  แล้วผ้าไหมลาวเป็นสินค้าหัตถกรรมที่มีขั้นตอนการผลิตทีใ่ช้แรงงานคนเป็นหลัก  
ซ่ึงเหมาะสมกับโครงสร้างเศรษฐกิจของประเทศและเป็นการเพิ่มรายได้ให้แก่แรงงานในชนบทด้วย 
ในปัจจุบันรัฐบาลได้มีนโยบายยกระดับมาตรฐานผ้าไหมลาวให้พัฒนาไปสู่ตลาดประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนและสากล เช่น ญี่ปุ่น สหรัฐอเมริกา และประเทศอ่ืน ๆ รัฐบาลได้มอบหมายให้
กระทรวงอุตสาหกรรมและการค้าของ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว และสมาคม
หัตถกรรมส่วนท้องถ่ินของประเทศเป็นผู้ดูแลผลักดัน และให้การสนับสนนุในหลาย ๆ ด้าน เพื่อให้
ผลิตภัณฑ์มีคณุภาพและได้มาตรฐาน นอกจากนั้นฐานการผลิตในท้องถ่ินยังจะส่งผลให้กับ
ผู้ประกอบการหันมาสนใจหัตถกรรมผ้าไหมมากยิ่งขึ้น (สมาคมหัตถกรรมลาว, 2012)  
 ปัจจุบันการแข่งขันทางการผลิตด้านหัตถกรรมผ้าไหมเพิ่มขึ้นเป็นอย่างมาก เมื่อหลายปี 
ทีผ่่านมาการส่งออกผ้าไหมของลาวนัน้ยังมีตวัเลขการส่งออกอยู่ในระดับต่ า โดยจะเห็นได้จากสถิติ
การส่งออกในบางปีมีความแตกตา่งกันมาก และยังมีการน าเข้าผ้าไหมสังเคราะห์จากต่างประเทศ
เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ  
 
ตารางท่ี 1-1  สถิติการส่งออกผ้าไหม 
 

ผลิตภัณฑ์ จ ำนวน ปี พ.ศ. 2554 ปี พ.ศ. 2555 ปี พ.ศ. 2556 
1. เส้นไหม ปริมาณ (กิโลกรัม) 0 0 1,000 

มูลค่า (บาท) 0 0 239,312 
2. ผ้าไหม ปริมาณ (กิโลกรัม) 1,208 238 73 

มูลค่า (บาท) 350,400 450,584 53,556 
3. ผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป
ที่ท าจากไหม 

ปริมาณ (กิโลกรัม) 1590 180 991 
มูลค่า (บาท) 118,687 15,175 102,708 

รวมท้ังหมด ปริมาณ (กิโลกรัม) 2,798 412 2,064 
มูลค่า (บาท) 469,087 465,759 395,576 
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ตารางท่ี 1-2  สถิติการน าเข้าผ้าไหม (กรมศุลกากร ประมวนผลโดยกลุ่มเศรษฐกิจการตลาด  
                     ส านักพัฒนา และถ่ายทอดเทคโนโลยี กรมหม่อนไหมไทย, 2556) 
 

ผลิตภัณฑ์ จ ำนวน ปี พ.ศ. 2554 ปี พ.ศ. 2555 ปี พ.ศ. 2556 
1. เส้นไหม ปริมาณ (กิโลกรัม) 0 389 727 

มูลค่า (บาท) 0 167,105 244,951 
2. ผ้าไหม ปริมาณ (กิโลกรัม) 2 173 102 

มูลค่า (บาท) 6,058 569,431 524,039 
3. ผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป
ที่ท าจากไหม 

ปริมาณ (กิโลกรัม) 355 456 106 
มูลค่า (บาท) 51,766 130,735 935 

รวมท้ังหมด ปริมาณ (กิโลกรัม) 357 1,018 935 
มูลค่า (บาท) 51,766 867,271 849,453 

 
 เมื่อกล่าวถึงนครหลวงเวียงจันทน์เป็นสถานที่จดัจ าหน่ายเป็นอันดับแรกของสาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว ซ่ึงเห็นไดจ้ากสถิตกิารขึน้ทะเบียนร้านผ้าไหม โดยสามารถเห็นไดจ้าก
สถิติกลุ่มร้านจัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เกี่ยวกับผ้าไหมลาวทีข่ึน้ทะเบียนกับสมาคมหัตถกรรมลาว โดย
ได้แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่ และแต่ละกลุ่มประกอบดว้ยสมาชิกในหลาย ๆ จังหวัดครอบคลุมท่ัว 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว 
 
ตารางท่ี 1-3  สถิติกลุ่มร้านจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับไหมลาว (สมาคมหัตถกรรมลาว, 2014) 
 

รำยชื่อกลุ่มร้ำนค้ำ จ ำนวนร้ำนค้ำ 
       กลุ่มภำคเหนอื ได้แก่  
- พงสาลี  
- หลวงน้ าทา 
- อุดมชัย  
- บ่อแก้ว 
- หลวงพระบาง 
- หัวพัน  
- ชัยบุลี 
- เชียงขวาง 

581 
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ตารางท่ี 1-3  (ต่อ) 
 

รำยชื่อกลุ่มร้ำนค้ำ จ ำนวนร้ำนค้ำ 
      กลุ่มภำคกลำง ได้แก่  
- นครหลวงเวียงจันท ์
- เวียงจันท์  
-บอลิค าชัย  
-ค าม่วน  
-สวรรคน์ะเขต 

2,045 

      กลุ่มภำคใต ้ ได้แก่  
- สาละวัน 
- เซกอง 
- จ าปาสัก 
- อัตปือ 

315 
 

รวม 2,941 
 
 เนื่องจากผู้วจิัยมีภูมิล าเนาใน สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว และเล็งเห็นถึง
ความส าคัญของผ้าไหมลาว จึงมุ่งศึกษาถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้า
ไหมลาวของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจันทน์ ซ่ึงเป็นจังหวัดที่มีประชากรหนาแน่น และมี
ก าลังซ้ือเป็นอันดับต้น ๆ ของประเทศ ซ่ึงงานวจิัยครั้งนี้จะเป็นประโยชนต์่อผู้ผลิต และผู้ประกอบ
กิจการจ าหน่ายผ้าไหมลาวในประเทศ ตลอดจนหนว่ยงานรัฐบาลที่ส่งเสริม และสร้างค่านิยมให้กับ
ประชาชนคนลาว และท านุบ ารุงรกัษาลวดลายต่าง ๆ ของผ้าไหมอันเป็นเอกลักษณ์ของ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว ให้สืบทอดต่อไปอย่างยั่งยืน 
 

วัตถุประสงค์ของงำนวิจัย 
 1.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบคุคลที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว
ของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจันทน์ อันน ามาสู่การผลิต และแผนการจัดจ าหน่ายผ้าไหมลาว
ให้เหมาะสมกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของผู้บริโภค 
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 2.  เพื่อศึกษาปัจจัยภายใน และภายนอกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้า
ไหมลาวของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจันทน์ อันน ามาสู่การผลิต และแผนการจดัจ าหน่ายผ้า
ไหมลาวให้เหมาะสมกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของผู้บริโภค 
 3.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือผ้าไหมลาวของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจนัทน์ อันน ามาสู่การผลิต และแผนการจัด
จ าหน่ายผ้าไหมลาวให้เหมาะสมกับพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของผู้บริโภค 
 4.  เพื่อศึกษาขัน้ตอนและปัจจยัต่าง ๆ ที่ผู้ให้สัมภาษณใ์ช้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือผ้าไหม
ลาว อันน ามาสู่การผลิต และแผนการจัดจ าหน่ายผ้าไหมลาวให้เหมาะสมกับพฤตกิรรมการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผ้าไหมลาวของผู้บริโภค 
 
สมมุติฐำนของกำรวิจัย 
 1.  ปัจจัยส่วนบคุคลที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของ
ประชาชนในเขตนครหลวงเวยีงจันทน ์
 2.  ปัจจัยภายนอกและภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว
ของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจันทน ์
 3.  ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว
ของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจันทน ์
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กรอบด ำเนินกำรวิจัย 
 
 

                    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1-1  กรอบด าเนินการวจิัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทบทวนวรรณกรรม, ปัจจัยส่วนบุคคล, ปัจจัยภายนอกและภายใน และส่วนประสมทางการตลาด 

 

เชิงปริมาณ 

กลุ่มตัวอย่างในเขตนครหลวงเวียงจันทน์ 
จ านวน 400 ชุด 

 

 

เชิงคุณภาพ 
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างคนลาวที่ซื้อผ้าไหม
ในเขตนครหลวงเวียงจันท์จ านวน 12 คน
เพื่อช่วยส่งเสริมส่วนเชิงปริมาณให้มีความ

น่าเช่ือถือมากขึ้น 
 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผ้าไหมลาวของประชาชน 

ในเขตนครหลวงเวียงจันทน์ 
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กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
 
                             ตัวแปรต้น 
 
 
 
 
 
 
 
                                                           ตัวแปรตาม   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-2 กรอบแนวคดิการวิจยั 

  1. ปัจจัยส่วนบุคคล 
      1.1 เพศ 
      1.2 อาย ุ
      1.3 สถานภาพ 
      1.4 ระดับการศึกษา 
      1.5 อาชีพ 
      1.6 รายได้ต่อเดือน 
(ชาญยุทธ วันดี, 2551)    
      
2.  ปัจจัยภายนอก และภายใน (External factor and  internal 
factor ) 
     2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural factor) 
     2.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social factor)   
     2.3 ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological factors) 
(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557) 

 

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
   3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
   3.2 ด้านราคา (Price)  
   3.3 ด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
   3.4 ด้านการสง่เสริม (Promotions) 
   3.5 ด้านบุคคล (People) 
   3.6 ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence/  
         environment) 
(Kotler, n.d. อ้างถงึใน ทนงศักดิ์ จิรวัฒจินวิจิตร, 2554) 

 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 
เลือกซื้อ 

(โรเจอร์ เอ เคอริน, 2552,  
       หน้า 44) 
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ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกกำรวิจัย 
 งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกชื้อผ้าไหม
ลาวของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจนัทน์ ซ่ึงประโยชน์ที่คาดว่าจะไดร้ับ คือ  
 1.  ทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกชื้อผ้าไหมของประชาชนในเขตนครหลวง
เวียงจันทน์มรีูปแบบที่ต้องการเหมือนกันหรือแตกต่างกนั 
 2.  ทราบถึงว่าผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่ายมคีวามสามารถในการตอบสนองตามความต้องการ
ของผู้บริโภคหรือไม ่
 3.  เป็นแนวทางในการแก้ปัญหาและปรับปรุงผลิตภัณฑใ์ห้มีความทันสมัยมากขึน้ 
 4.  ให้ทราบช่องทางการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดของผู้บริโภคทัว่ประเทศ และส่งเสริม
การตลาดให้ตรงเป้าหมายอย่างแท้จริง 
 

ขอบเขตของกำรวิจัย 
 1.  ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
 การวจิัยครั้งนี้มุ่งศึกษาเกีย่วกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของ
ประชาชนในนครหลวงเวียงจนัทน์ เนื้อหาท่ีท าการศึกษาครั้งนี้ได้แก่ (ชาญยุทธ วนัดี, 2551) ปัจจัย
ส่วนบุคคลประกอบไปดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน
(สุดาพร กณุฑลบุตร, 2557) ปจัจัยภายในและภายนอกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก
ซ้ือได้แก่ วัฒนธรรม และสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจยัทางด้านจิตวิทยา (Kotler อ้างถึงใน 
ทนงศักดิ์  จิรวฒัจินวิจิตร, 2554) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
(โรเจอร์ เอ เคอริน, 2552, หน้า 44) พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ  
 2.  ขอบเขตด้ำนประชำกร 
 การวจิัยครั้งนี้ประชากรที่ใช้ในการศกึษา คือ กลุ่มประชากรรวมในเขตนครหลวง
เวียงจันทนโ์ดยผู้วจิัยได้ท าการเก็บตัวอย่างจ านวน 400  คนได้ จากสูตรทาโร่ยามาเน่ (Yamane, 
1973, p. 125)   
 3.  ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 การศึกษาครั้งนีใ้ช้เวลาในการศกึษา ระหว่างเดือนกันยายน พ.ศ. 2558 ถึงเดือนธันวาคม 
พ.ศ. 2558 โดยท าการสืบค้นหาข้อมูลและทฤษฎีทีเกี่ยวข้อง เดือนมกราคม พ.ศ. 2559 ถึงเดือน
กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2559 น าข้อมูลที่ได้มาท าการจัดท าแบบสอบถาม เดือนมีนาคม พ.ศ. 2559 ถึงเดือน
เมษายน พ.ศ. 2559 เก็บแบบสอบถาม และสัมภาษณ์เชิงลึก และระหว่างเดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2559 
ถึงเดือน สิงหาคม พ.ศ. 2559 น าผลที่ได้มาท าการสรุปและอภิปรายผล 
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ตารางท่ี 1-4  ขอบเขตระยะเวลาในการท างาน 
 

กิจกรรม 
ก.ย. 
58 

ต.ค 
58 

พ.ย. 
58 

ธ.ค. 
58 

ม.ค. 
59 

ก.พ. 
59 

มี.ค. 
59 

เม.ย. 
59 

พ.ค. 
59 

มิ.ย. 
59 

ก.ค. 
59 

ส.ค. 
59 

1. หาข้อมูลและ
ทฤษฎีท่ี
เกี่ยวข้อง 

            

2. น าข้อมูล 
ที่ได้มา 
ท าการจดัท า
แบบสอบถาม 

            

3. ท าการเก็บ
แบบสอบถาม
และสัมภาษณ์
เชิงลึก  

            

4. น าผลที่ได้มา
ท าการสรุปและ
อภิปรายผล 

            

 

ข้อจ ำกัดของกำรวิจัย 
 การวจิัยครั้งนี้เป็นการออกแบบสอบถามและแบสัมภาษณ์กับกลุ่มตวัอย่างที่เป็น
ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน์เท่านัน้ ดังนัน้ การวิจัยครั้งนี้จึงไม่ครอบคลุ่มประชากร
ลาวทั่วประเทศ 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 ผู้วิจัยไดใ้ห้ค านิยมศัพท์เฉพาะเพื่อให้สอดคล้องกับงานวจิยั ดังนี ้
 1.  ผ้าไหมลาว หมายถึง ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของ สปป.ลาว ที่ทอด้วยมือ และประชาชนลาว
เป็นผู้ผลิตซ่ึงหมายถึงผลิตภัณฑ์ท่ีท ามาจากผ้าไหม หรือมส่ีวนประกอบของผ้าไหม เช่น เครื่องแต่ง
กายสตรี เครื่องแต่งกายบุรษุ ผ้าพันคอ ผ้าคลุมไหล่ ผ้าเช็ดหน้า ผ้าชิ้น เส้ือผ้าส าเร็จรูป ของใช้
ประดับตกแต่งบ้าน และของใช้ทั่วไป ของท่ีระลึก เนค็ไท กระเป๋า รองเท้าที่ผลิตมาจากผ้าไหม 
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 2.  ปัจจัยเกี่ยวกับประชากร หมายถึง ปัจจัยที่เกีย่วข้องกับความตั้งใจซ้ือของแต่ละบุคคล
ได้แก่ เพศ อายุ การศกึษา รายได้ อาชีพ และสถานภาพ 
 3.  ปัจจัยภายนอก และภายใน หมายถึง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือของ
ผู้บริโภคได้แก ่
   3.1  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม หมายถึง เป็นเครื่องหมายแสดงถึงความผูกพนัระหว่าง
บุคคลและสังคมไว้ดว้ยกนั วัฒนธรรมแสดงออกมาในรูปแบบของความน่าเช่ือถือ (Beliefs) ค่านิยม 
(Values) ทัศนคติ (Attitude) อุปนิสัย (Habit) ประเพณี (Tradition) ขนบธรรมเนียมและพฤตกิรรม
ของบุคคล 
  3.2  ปัจจัยด้านสังคม หมายถึง กลุ่มอ้างอิง ครอบครวั บทบาท และสถานะของผู้ซ้ือ 
  3.3  ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา หมายถึง การรับรู้และตีความส่ิงเร้าก่อนที่ร่างกายจะแสดง 
พฤติกรรมต่าง ๆ ปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส าคัญ ประกอบดว้ย แรงจูงใจ และ การเรียนรู้ 
 4.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือที่ช่วยให้การด าเนินธุรกิจทางด้าน
การตลาดเพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ทีต่ั้งไว้ ซ่ึงเป็นเครือ่งมือชนิดหนึ่งที่สามารถกระตุน้ให้
ผู้บริโภคมกีารตอบสนองในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของลูกค้าได้ 
  4.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ปัจจัยด้านต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับตวัผลิตภัณฑ์ผ้า
ไหม ประกอบด้วย ผ้าไหม ชุดผ้าไหม ผ้าพันคอ ผ้าคลุมไหล่ เครื่องประดับ ของใช้ประดับตกแต่ง
บ้าน ตราสินค้าของผู้ผลิต คุณภาพของผ้า สีสันของผ้า ลวดลายผ้า การบรรจุหีบห่อ และอ่ืน ๆ 
  4.2  ราคา (Price) หมายถึง ราคาที่จ าหน่ายสินค้า ส่วนลด วธีิการช าระเงิน และ
ระยะเวลาของการให้เครดิต โดยสามารถท าให้ลูกค้าพึงพอใจเพื่อให้เกดิมูลค่าทางจติใจเพิ่มยิ่งขึ้น 
  4.3  การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง การเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์โดย
ที่ผู้บริโภคสามารถมาเยี่ยมชม หรือเลือกซ้ือสินค้าภายในร้านได้ดว้ยตนเอง หรือผู้บริโภคยังสามารถ
ซ้ือผ่านโทรศัพท์ หรือระบบอินเตอร์เน็ต 
  4.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotions) หมายถึง กิจกรรมหรือช่องทางท่ีใช้ท าการ
ติดต่อส่ือสารกับผู้บริโภคโดยผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยใช้พนกังานขาย รวมถึงการให้บริการข้อมูลที่เกี่ยวข้องผลิตภัณฑ์ 
  4.5  ด้านบุคคล (People) หมายถึง การคดัเลือก การฝึกอบรม เพื่อให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างพนกังานผู้ให้บริการ
และผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร 
  4.6  ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence/ environment and 
presentation) หมายถึง การแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กับลูกค้าได้เห็น
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เป็นรูปธรรม ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาด
เรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกค้า
ควรไดร้ับ 
 5.  พฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกซ้ือสินค้า ซ้ือทีไ่หน 
ซ้ือเพื่อวัตถุประสงค์อะไร ความถ่ีในการซ้ือ 
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บทที่ 2 
เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ในการวจิัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของ
ประชากร (Population or people) ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน์” ผู้วิจัยได้ทบทวนวรรณกรรมโดย
การศึกษาแนวความคิดและทฤษฎตี่าง ๆ จากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้   
 1.  ประวัตคิวามเป็นมาของผ้าไหม 
  1.1  ประวัตคิวามเป็นมาของผ้าไหม 
  1.2  ประวัตคิวามเป็นมาของผ้าไหมลาว 
 2.  แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
  2.1  ความหมายของการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
  2.2  ลักษณะของกระบวนการตดัสินใจ 
 3.  แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
  3.1  ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภค 
  3.2  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ประวัติความเป็นมาของผ้าไหม 
 1.  ประวัติความเป็นมาของผ้าไหม 
 ราชินีเส้นใยไหมเป็นแมลงผีเส้ือ ตัวหนอนกนิพืชได้หลากหลายชนิด แต่จะชอบกนิ     
ใบหม่อนมากที่สุด ตน้ใบหม่อนจัดเป็นพืชยนืต้นซ่ึงเจรญิเติบโตค่อนข้างช้า เชื่อกันว่ามนษุย์เริ่ม
เล้ียงไหมเป็นครั้งแรกในประเทศจีนเม่ือประมาณ 5,000 ปี มาแล้ว วงจรชีวติของไหมประกอบด้วย 
ระยะที่เป็นไข่ ระยะตวัหนอน ระยะดักแด้ และระยะเวลาผีเส้ือ คุณสมบัติพิเศษของตัวไหม คือ ช่วง
ระยะซ่ึงเป็นดักแด้ตัวหนอนจะสร้างรังไหมห่อหุ้มตัวเอง และรังไหมนี้เองท่ีสามารถสาวออกมาเป็น
เส้นใยเส้นเล็ก ๆ ซ่ึงมีความเหนียว และมกัจะเป็นมนัวาวสวยงานซ่ึงเหมาะต่อการน าไปทอเป็น   
ผืนผ้าพันธ์ไหม และผ้าไหมยังเป็นเส้นใยธรรมชาติท่ีมคีวามส าคัญอันดับสามรองลงมาจากฝ้าย และ
ขนสัตว์ ด้วยสาเหตุดังกล่าวจึงท าให้ผ้าไหมเป็นสินค้าท่ีไดร้ับความนยิมกนัทั่วโลก 
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 2.  ประวัติความเป็นมาของผ้าไหมลาว 
 การทอผ้าของลาวมีต้นก าเนดิมาจากทางภาคเหนือประมาณ 1,500 ปี การทอผ้าได้
กลายเป็นวิถีชีวิตผูค้นโดยเฉพาะเพศหญิง เนื่องจากในชีวติประจ าวันแม่หญิงลาวจะต้องไดใ้ช้ผ้าซ่ิน
ที่เป็นผ้าฝ้ายหรือผ้าไหมเป็นส่วนใหญ่ นอกจากผ้าซ่ินแล้ว ชาวลาวยังให้ความส าคัญต่อวัฒนธรรม
เป็นอย่างมาก เช่น งานพิธีการ หรืองานสังคม แม่หญิงหรือชายผู้ท่ีเข้าร่วมงานจะต้องสวมใส่ชุดผ้า
ไหมเพื่อร่วมงาน ในปี ค.ศ. 1980 ประเทศลาวได้เปิดประเทศให้นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเข้ามา
เที่ยวมากขึน้ ส่งผลให้ยอดขายผ้าไหมแบบพืน้เมืองเพิ่มขึ้น จากนัน้เป็นต้นมา การทอผ้าได้ม ี
การเปล่ียนแปลงไป จากการทอผ้าเพื่อใชใ้นชีวติประจ าวันหรือเพื่อน าใช้ในงานพิธีการต่าง ๆ  
ชาวลาวได้มกีารคน้คิดการวางแผนการตลาดและขยายตลาดสินค้าผ้าไหมไปยังต่างประเทศเพิ่มขึ้น
เรื่อย ๆ เมื่อความต้องการผ้าไหมเพิ่มยิ่งขึน้ ท าให้การผลิตเพื่อตอบสนองตามความต้องการของ
นักท่องเที่ยวไม่เพียงพอ ดังนั้น จึงท าให้ผู้ประกอบการร้านผ้าไหมในสมัยนั้นต้องเดินทางไปซ้ือผ้า
ตามหมู่บ้านที่มีการทอผ้า และหาซ้ือผ้าโบราณเพื่อมาจ าหน่ายให้กับนกัท่องเที่ยว หรือนักสะสม
ต่างประเทศ ผ้าไหมท่ีมีคุณค่าทางวัฒนธรรมของคนลาวไดถู้กส่งขายไปยังต่างประเทศ ถือว่าเป็น
การสูญเสียสมบัติอันมีค่าครั้งใหญข่องลาว ดังนัน้ ในชว่งหลังปี ค.ศ. 1990 เป็นต้นมา รัฐบาลลาวได้
สนับสนุนให้มีการส่งเสริมการทอผ้าให้เป็นธุรกิจขนาดย่อม โดยได้จดัตั้งกลุ่มทอผ้าขึ้นตามหมู่บ้าน 
จัดตั้งสมาคมหัตถกรรมลาว และส่งเสริมให้กระทรวงวัฒนธรรมจัดตั้งพิพิธภณัฑ์ผ้าไหมขึ้นมาเพื่อ
แสดงผ้าไหมท่ีมีมูลค่า มีความเก่าแก่ และมีลวดลายท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของลาวไว้จนถึงปัจจุบัน
เนื่องจากแต่ละลวดลายมีสัญลักษณข์องการทอที่แสดงให้เห็นถึงสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ 
ประเพณีทางพุทธศาสนา และวัฒนธรรมท้องถ่ิน โดยสามารถแบ่งลวดลายการทอผ้าไหมหลัก ๆ ได้
ดังนี้   
  2.1  นาค (Naga/ nguak) เป็นงูน้ าที่มีพลังวิเศษและปรากฏอยู่ในต านานของลาว       
อยู่เสมอ พญานาคเป็นสัญลักษณ์ของความอุดมสมบูรณ์และยังบูชาเป็นผู้ปกครองของชีวิตมนุษยใ์น
สังคมท่ีขึ้นอยู่กับน้ าเพ่ือการเพาะปลูก 
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ภาพท่ี 2-1  ลายนาค (Naga/ nguak) (Silk collection, 2007) 
 
  2.2  ครุฑ (Garuda) ครุฑเป็นสัญลักษณข์องนกชนิดหนึ่งที่เดินทางระหว่างโลกมนษุย์
และสวรรค์อยู่บนดวงอาทิตย์ และเป็นคูก่ับพญานาค  

 

 
 

ภาพท่ี 2-2  ลายครุฑ (Garuda) (Silk collection, 2007) 
 
  2.3  ช้าง (Elephant) เป็นสัญลักษณ์ของภูมิปญัญาสังคมช้ันสูงและมีความแข็งแรง  
ช้างสีขาวในประเทศลาวได้รับการยกย่องเป็นส่ิงศักดิ์สิทธ์ิ และในอดีตอาณาจกัรลาวล้านช้างได้ใช้
ช้างสีขาวหรือช้างเผือกในการประกอบในพิธีการต่าง ๆ ในราชส านักของพระมหากษัตรยิ์ใน
สมัยก่อน 
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ภาพท่ี 2-3  ลายช้าง (Elephant) (Silk collection, 2007) 
 

  2.4  Rajaiha Rajaiha เป็นสัญลักษณ์ของร่างในต านานมีรูปแบบที่มีองค์ประกอบ
คล้ายของสิงโต มังกรและนก ในสายตาของพระมหากษัตริย์บางพระองค์ Rajaiha เป็นสัตว์ที่บูชาไว้
เพื่อป้องกันภัยพิบัติทางธรรมชาติและการเกดิอุบัติเหต ุ
 

 
 

ภาพท่ี 2-4  ลาย Rajaiha Rajaiha (Silk collection, 2007) 
 

  2.5  ดอกไม ้(Flower) เป็นสัญลักษณข์องต้นไม้แห่งชีวติและเป็นองค์ประกอบท่ี
เชื่อมต่อโลกและสวรรค์ ประชาชนจ านวนมากได้ใชด้อกไมเ้พื่อเป็นส่ิงประกอบในพิธีกรรม โดย
ถวายเป็นพุทธบูชาและเซ่นไหว้ผีบรรพบุรุษผู้ล่วงลับไปมาเป็นเวลานับพัน ๆ ปี  
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ภาพท่ี 2-5  ลายดอกไม ้(Flower) (Silk collection, 2007) 
 
  2.6  ดาว/ เพชร (Stars/ diamonds) เป็นสัญลักษณ์พลังงานเชิงลบและผีร้าย ส่วนใหญ่
ดาวมักจะปรากฏในรปูแบบแถวหรือเป็นสัญลักษณข์องจกัรวาลส่ีหรือแปดทิศทาง (N, E, S, W; 
NE, SE, SW, NW) หรือเป็นสัญลักษณด์าว (DAA หรือลาว) 
 

 
 

ภาพท่ี 2-6  ลายดาว/ เพชร (Stars/ diamonds) (Silk collection, 2007) 
 

  2.7  พระราชวัง (Palace ) เป็นสัญลักษณ์ลายพระราชวัง หมายถึง โลกสวรรค์ที่เทพและ
เทวดาอาศัยอยู ่
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ภาพท่ี 2-7  ลายพระราชวงั (Palace) (Silk collection, 2007) 
 

  2.8  สถูป (Stupa) เป็นสัญลักษณข์องศาสนาพุทธ และเป็นส่ิงก่อสร้างท่ีบรรจุ       
พระอัฐิธาตุของพระพุทธเจ้าพร้อมกับพระพุทธรูปและงานศิลปะอ่ืน ๆ สถูป หรือเจดีย์ที่ถูกน ามาใช้
ในการปฏิบัติสมาธิเป็นสัญลักษณข์องการตรัสรู้ 
 

 
 
ภาพท่ี 2-8  ลายสถูป (Stupa) (Silk collection, 2007) 
 
  2.9  รูปบรรพบุรุษ (Ancestor figure) เป็นสัญลักษณ์โดยใชรู้ปแบบของมนุษย์เพื่อ
ป้องกันความเจ็บป่วยและอุบัติเหต ุ
 



17 

 
 
ภาพท่ี 2-9  ลายรูปบรรพบุรุษ (Ancestor figure) (Silk collection, 2007)  
  

แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
 1.  ความหมายของการตดัสินใจเลอืกซ้ือ 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หน้า 46) กล่าวว่าการตดัสินใจเลือกซ้ือ คือ กระบวนการใน  
การเลือกที่จะกระท าส่ิงหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผู้บริโภคมกัจะต้องตัดสินใจในทางเลือก
ต่าง ๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอในชวีิตประจ าวนั โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบรกิารตาม
ข้อมูลและข้อจ ากัดซ่ึงขึน้อยู่กับสถานการณ ์
 นงลักษณ์ ธารารักษ์ และชีพสุมน รังสยาธร (2550, หน้า 18) ได้กล่าวไว้ว่า การตดัสินใจ
เลือกซ้ือ หมายถึง มีอิทธิพลมาจากส่ิงแวดล้อมต่าง ๆ ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคตัดสินใจ เพื่อตอบสนอง
ตามความต้องการหรือตอบสนองตามจดุประสงค์ที่ได้ก าหนดไว ้
 ฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551, หน้า 28) ได้ให้ความหมายไว้วา่ การตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของตนเองมากที่สุด การตัดสินใจ
ของแต่ละบุคคลอาจเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา ดังนัน้นกัการตลาดจะต้องพยายามจัดหาข้อมูล และ
เหตุผลต่าง ๆ เพื่อให้ผู้บริโภคเกดิความมัน่ใจต่อสินค้านั้น ๆ 
 นภวรรณ คณานุรกัษ์ (2556, หน้า 283) ไดใ้ห้ความหมายของการตัดสินใจซ้ือว่า ใน
ชีวิตประจ าวันของมนุษย์เราแต่ละคน จะมีเรื่องของการตัดสินใจในหลาย ๆ เรื่องท่ีแตกต่างกันไป
อย่างมากมาย แม้กระทั่งได้ตดัสินใจเลือกไปแล้วยังหวนกลับมาคิดว่าการตัดสินใจในแต่ละครั้งนัน้
เป็นการตดัสินใจที่ดีหรือไม่ ข้อดีและข้อเสียในแต่ละครั้งนัน้มีบริบทใดบ้างท่ีเข้ามาเกี่ยวข้องใน
ขณะที่บุคคลได้ท าการตดัสินใจ จึงก่อให้เกิดวิธีการตัดสินใจ เช่น การตดัสินใจเลือกทางใดทางหนึ่ง
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ในสองทางเลือกหรือมากกว่าสอง และทางเลือกแต่ละทางจะต้องมีความพร้อมเพื่อให้บุคคลได้
กระท าการตัดสินใจเลือก 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2556, หน้า 84) กล่าวว่า เมื่อผู้บริโภคมกีารประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้ว
ขั้นตอนสุดท้ายทีจ่ะท าการตัดสินใจเลือกว่าจะเลือกสินค้ายีห้่อใด โดยการตดัสินใจเลือกนี้ผู้บริโภค
จะกระท าโดยอาศัยข้อมูลต่าง ๆ จากการประเมินในแต่ละทางเลือกนั้น โดยแต่ละคนก็จะมกีาร
ตัดสินใจที่แตกต่างกนัเพื่อให้ได้ส่ิงท่ีดีที่สุด แม้ว่าอาจได้รบัข้อมูลเกี่ยวกับสินค้านัน้เหมือนหรือ
แตกต่างกันก็ตาม 
 อรรทกร สุรมิตรไมตรี (2557, หน้า 17) ได้กล่าวถึงการตัดสินใจเลือกซ้ือว่า การเลือกซ้ือ
สินค้าจากสองทางเลือกขึน้ไปโดยที่ผู้บรโิภคจะพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซ้ือ
 Schiffman and Kanuk (1994, p. 659) ได้กล่าวถึงการตดัสินใจซ้ือว่า เป็นขั้นตอนในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึ้นไป ซ่ึงพฤติกรรมผูบ้รโิภคจะพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึก) และพฤตกิรรมทางกายภาพ ซ่ึงเกิดขึ้นในช่วง
ระยะเวลาหนึ่ง กจิกรรมเหล่านี้ท าให้เกดิการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 Kotler (2000, p. 176) ได้นิยามว่า การตัดสินใจผู้บริโภคจะเกิดขึน้จากปัจจัยภายใน คือ 
แรงจูงใจ การรับรู้ การเรยีนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคตขิองผู้บริโภค ซ่ึงสะท้อนถึงความต้องการ 
ตระหนักถึงความหลากหลายของสินค้าท่ีมีให้เลือก โดยการตัดสินใจจากข้อมูลที่ฝ่ายผู้ผลิตให้
มาแล้วจึงประเมินค่าสินค้าทางเลือกเหล่านั้น 
 Jeddi, Atefi, Jalali, Poureisa and  Haghi (2013) กล่าวว่า ผู้บริโภคสามารถซ้ือสินค้าท่ี
แตกต่างกันและความแตกต่างนี้เนื่องจากว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือที่แตกต่างกนั การซ้ือ
ประกอบด้วยหลายขั้นตอน ซ่ึงในการตดัสินใจซ้ือสินค้าบางอย่างไม่จ าเป็นต้องผ่านทุกขั้นตอน 
อย่างไรก็ตามการซ้ือสินค้าบางส่วนที่มคีวามส าคญัผู้บริโภคอาจถูกบังคับให้ท าตามขั้นตอน
เหล่านั้นอย่างระมัดระวังและพิถีพิถัน 
 สรุป การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการคดิโดยใช้เหตผุลในการเลือกสินค้าท่ีมีสอง
ทางเลือกขึ้นไป ซ่ึงแต่ละบุคคลจะใชก้ระบวนการตัดสินใจหลายขั้นตอนแตกต่างกันโดยพิจารณา
ข้อมูลที่ได้จากผู้ผลิตและขึน้อยู่กับความจ าเป็นทีต่้องใช้ ซ่ึงการตัดสินใจเลือกในแต่ละครั้งอาจ
เปล่ียนแปลงได้ เพื่อน าไปสู่การบรรลุตามวตัถุประสงค์ที่ตอ้งการของตนเองมากที่สุด 
 2.  ลักษณะของกระบวนการตดัสินใจ 
 มีผู้เชี่ยวชาญได้อธิบายความหมายของลักษณะกระบวนการตัดสินใจไว้หลายท่าน ดังนี้ 
 ปณิศา มิจินดา (2553, หน้า 68) ได้กล่าวว่า ลักษณะของกระบวนการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคเกิดจากความจ าเป็นหรือต้องการใช้สินค้านัน้เริ่มตั้งแต่สินค้าท่ีจ าเป็นส าหรับปัจจัยส่ีใน
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ชีวิตประจ าวัน รวมไปถึงสินค้าฟุ่มเฟือยต่าง ๆ เช่น น้ าหอม เครื่องประดับ เป็นตน้ ขัน้ตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนหลัก และ 5 กระบวนการย่อย โดยที่ผู้บรโิภคนั้น
อาจเลือกหรือสลับขั้นตอนตามความเหมาะสม ประเมินทางเลือกที่เป็นไปได้ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า
เริ่มต้นแต่ก่อนการซ้ือจริงส่งผลกระทบไปยังพฤติกรรมการซ้ือ ดังนี้  
 
ตารางท่ี 2-1  ลักษณะของกระบวนการตดัสินใจ (ปณิศา มีจินดา, 2553, หน้า 68) 
 

ขั้นตอน รายละเอียด 
ขั้นก่อนการซ้ือ (Pre-purchase stage) ขั้นที่ 1 การรับรูค้วามต้องการหรือปัญหา 

ขั้นที่ 2 การค้นหาข้อมูล 
ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก 

ขั้นการซ้ือ (Purchase stage) ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ 
ขั้นภายหลังการซ้ือ (Post-purchase stage) ขั้นที่ 5 การประเมินทางเลือกพฤตกิรรม 

หลังการซ้ือ 
 
 นภวรรณ คณานุรกัษ์ (2556, หน้า 268) ได้กล่าวไว้วา่ ลักษณะของกระบวนการตัดสินใจ
เลือกเป็นส่วนที่ผู้บริโภคพิจารณาก่อนทีจ่ะท าการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการต่าง ๆ นั้น ในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือของผู้บริโภคนั้นจะเกิดจากความจ าเปน็หรือความต้องการในสินค้าหรือบรกิารนัน้ 
 ชูชัย สมิทธิไกร (2556, หน้า 87) ได้กล่าวไว้ว่า ลักษณะของกระบวนการซ้ือเป็น
กระบวนการที่เกิดขึ้นก่อนที่ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซ้ือและใช้จริง ในกระบวนการดังกล่าว ได้
แบ่งออกเป็น 4 กระบวนการ คือ การตระหนกัถึงปัญหาความต้องการ การค้นหา การประเมิน
ทางเลือก และการตัดสินใจเลือกซ้ือหรือใช้บริการ 
 พงศ์ศิริ หงส์พันธ์ (2556, หน้า 32) ได้กล่าวไวว้่า ลักษณะของกระบวนการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคเป็นกระบวนการแก้ปญัหาและกระบวนการตัดสินใจโดยผ่านการวิเคราะห์ข้อมูลหลาย
ขั้นตอน ผู้บรโิภคแต่ละรายจะมกีระบวนการตัดสินใจซ้ือทีค่ล้ายคลึงกัน และก่อนที่ผู้บริโภคจะ
กระท าการตัดสินใจซ้ือ 
 โรเจอร์ เอ เคอริน (2552, หน้า 44) ไดก้ล่าวไว้ว่า ภายใต้พฤติกรรมของผู้บริโภค บางครั้ง
ผู้บริโภคอาจคิดไม่ตรงกับการกระท าเสมอไป ดังนั้น การวเิคราะห์กระบวนการตดัสินใจของ
ผู้บริโภคจึงเริ่มขึ้น ขั้นตอนที่ผู้ซ้ือได้ท าการเลือกสินค้าหรอืบริการที่ต้องการซ้ือ คือ กระบวนการ
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ตัดสินใจของผู้บริโภค ซ่ึงมี 5 ขั้นตอน ดังนี้ 1) การตระหนกัถึงปัญหา 2) การแสวงหาข้อมูล 3) การ
พิจารณาทางเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 นักวิชาการส่วนใหญ่อธิบายกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกค้าโดยอ้างอิงจากรูปแบบ  
5 ขั้น ของ Kotler (2005) ผู้ซ่ึงได้รับโหวตให้เป็นผู้น าทางความคิดด้านการตลาด โดยเหล่าสมาชิก
ของสมาคมการตลาดอเมริกัน (American marketing association) และได้รับรางวัลเกียรติคณุอีก
มากมาย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2-1  Five-stage model of the consumer buying process (Kotler, 2000) 
  
 และศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้อธิบายถึงรูแปบบกระบวนการตัดสินใจของ 
ผู้ซ้ือตามแนวคิดของ Kotler ไว้ดังนี ้
 1.  การรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) การที่บุคคลรับรู้ถึงความต้องการภายใน
ของตนซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุ้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการทางเพศ 
ความเจ็บป่วย ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความต้องการของร่างกาย และความต้องการที่เป็นความปรารถนา อัน
เป็นความต้องการทางด้านจิตวิทยา ส่ิงเหล่านี้เกิดขึน้เม่ือถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นส่ิงกระตุ้น บุคคล
จะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะตอบสนอง ส่ิง
กระตุน้อย่างไร  
 2.  การคน้หาข้อมูล (Information search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ี 

การรับรู้ถึง
ปัญหา/  

ความต้องการ 
(Problem 

recognition) 

 

การคน้หา
ข้อมูล 

(Information 
search) 

การ
ประเมินผล
ของทางเลือก 
(Evaluation of 
alternatives) 

 

การ 
ตัดสินใจซ้ือ 
(Purchase 
decision) 

พฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

(Post purchase 
behavior) 
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สามารถตอบสนองความต้องการอยูใ่กล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกดิความพอใจ
ทันที แต่ในบางครั้งความต้องการที่เกดิขึ้น ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้ทันที ความ
ต้องการจะถูกจดจ าไว้ เพ่ือหาทางสนองความต้องการในภายหลัง เมื่อความต้องการถูกกระตุน้
สะสมไว้มาก จะท าให้เกิดการปฏิบัตใินภาวะอย่างหนึ่ง คือความตั้งใจให้ไดก้ารสนองความต้องการ 
เขาจะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนองความต้องการที่ถูกกระตุ้น  
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อผู้บริโภคไดข้้อมูลมาแล้ว 
ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นักการตลาดจ าเปน็ต้องรู้ถึงวิธีการต่าง ๆ 
ที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือก กระบวรการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย และไม่ใช่
กระบวนการเดียวทีใ่ช้กับผู้บริโภคทุกคน และไม่ใช่เปน็ของผู้ซ้ือคนใดคนหนึ่งในทกุสถานการณ์
การซ้ือ 
 คุณสมบัติของผลิตภณัฑ์ (Product attributes) กรณีที่ผู้บรโิภคจะพจิารณาผลิตภัณฑว์่ามี 
คุณสมบัติอะไรบ้าง การประเมินคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑข์องผู้บริโภคมีพ้ืนฐาน ดังนี ้ 
  3.1  ผู้บริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการของตน 
  3.2  ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคณุค่าในความรู้สึกของตน 
  3.3  ผู้บริโภคจะค านึงถึงผลประโยชน์ที่ได้รับจากการใช้สินค้านัน้ 
  3.4  ผู้บริโภคจะแสวงหาสินค้าท่ีมคีุณภาพสูงแต่ราคาต่ า  
  3.5  ผู้บริโภคจะให้น้ าหนักความส าคญัส าหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์แตกต่างกนั 
  3.6  ผู้บริโภคมกีารพัฒนาความเชื่อเกี่ยวกับตราสินค้า เนื่องจากความเชื่อถือของ
ผู้บริโภค ขึ้นอยูก่ับประสบการณ์ของผู้บริโภคและความเชือ่ถือเกี่ยวกับตราผลิตภณัฑ์เปล่ียนแปลง
ได้เสมอ 
 
  3.7  ผูบ้ริโภคมีทัศนคตใินการเลือกตราสินค้า โดยผ่านกระบวนการประเมินผล 
เริ่มต้นด้วย การก าหนดคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑ์ท่ีสนใจ แล้วเปรียบเทียบคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑ์
ของแต่ละตราสินค้า 
 4.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผู้บริโภค
ก าหนด ความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นตัวเลือกโดยทั่วไป ผู้บรโิภคจะตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ท่ีเขาชอบมากที่สุด  
  4.1  ทัศนคตขิองบุคคลอ่ืน (Attitudes of others) ทัศนคตขิองบุคคลที่เกี่ยวข้องกันมี  
2 ด้าน คือ ทัศนคติด้านบวก และทัศนคติด้านลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งด้านบวกและด้านลบต้อการตัดสินใจ
ซ้ือ สินค้าของผู้บริโภค 
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  4.2  ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนเอาไว้ (Anticipated situational factors) ผู้บริโภคจะ 
คาดคะเนปัจจัยต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เช่น รายได้ทีค่าดคะเนของครอบครวั การคาดคะเนตน้ทุนของ 
ผลิตภัณฑ์ และการคาดคะเนผลประโยชนข์องผลิตภัณฑ ์
  4.3  ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ไดค้าดคะเนเอาไว้ (Unanticipated situational factors) 
ขณะที่ผู้บริโภคก าลังตัดสินใจซ้ือนั้น ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนจะเข้ามาเกี่ยวข้อง ซ่ึงมี
ผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผู้บริโภคไม่ชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผู้บริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือ วิตกกังวลจากรายได้ ผู้บริโภคจะซ้ือโดยผา่นกระบวนการตัดสินใจย่อย 5 อย่าง คือ 
ตราสินค้า (Brand decision) เลือกผู้ขาย (Vendor decision) ด้านปริมาณ (Quantity decision) ด้าน
เวลา (Time decision) วิธีการช าระเงิน (Payment-method decision) 
 5.  ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ (Post purchase feeling) หลังการจากซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมปีระสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์ ซ่ึง 
นักการตลาดจะต้องพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผู้บริโภคหลังการซ้ือ 
 จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีลักษณะของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสามารถสรุปได้ว่า
นักการตลาดจะต้องทราบถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้แก่ การรับรู้ปญัหา การค้นหา
ข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือว่าผู้บรโิภคมีลักษณะ
ความต้องการตัดสินใจซ้ือออย่างไร เมื่อมีการซ้ือเป็นประจ า ซ้ือเป็นบางครั้ง หรือไม่ซ้ือ ซ่ึงจะมี
ความส าคัญต่อการจดัท าแผนการตลาด เพื่อสร้างความสะดวกในการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
 1.  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 พงศ์ศิริ หงส์พันธ์ (2556, หน้า 12-13) ได้กล่าวไว้ว่า พฤตกิรรมของผู้บริโภคหมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาส่ิงท่ีดีที่สุด ทั้งนี้หมาย
รวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซ้ือและการใช้สินค้า ดังนัน้
การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคจึงจ าเป็นต้องใช้ค าถามเพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ดังนี้ 6Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบ7 ประการ หรือ  7Os เพื่อที่จะสามารจัดหากลยุทธ์
การตลาด (Marketing strategies) เพื่อตอบสนองตามความพึงพอใจของกลุ่มผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสมจึงมีการตั้งค าถาม 7 ข้อ ดังนี ้
 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ซ่ึงเป็นเป็นค าถามเพื่อ
ต้องการทราบถึงลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
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 2.  ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) ซ่ึงเป็นค าถามเพื่อการทราบถึง
สินค้าท่ีผู้บริโภคต้องการซ้ือ 
 3.  ท าไมผู้บริโภคจึงต้องการซ้ือ (Why does the market buy?) เป็นค าถามที่ต้องการทราบ
ถึงวัตถุประสงค์ในการซ้ือ 
 4.  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participate in the buying decision?) เป็นค าถามที่
ต้องการทราบถึงกลุ่มบุคคลที่มีส่วนรว่มในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ซ่ึงอาจเป็นบคุคล 
หน่วยงาน หรือสถาบันต่าง ๆ 
 5.  ผู้บริโภคซ้ือเวลาไหน (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการอยาก
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ โดยที่โอกาสในการซ้ืออาจแบ่งเป็น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดใูด
ของปี ช่วงวันใดของเดือน 
 6.  ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึง
ช่องทางการจัดจ าหน่าย หรือสถานที่ผู้บริโภคซ้ือ 
 7.  ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการอยาก
ทราบถึงกระบวนการในการซ้ือของผู้บริโภค ความถ่ีในการซ้ือ จ านวนเงินที่ซ้ือ ตลอดจนอิทธิพล
ต่าง ๆ ซ่ึงจูงใจให้ตัดสินใจซ้ือ 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550) ได้ให้ค าจ ากดัความว่า เป็นกิจกรรม   ต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเมื่อ
ได้รับการบริโภคสินค้าหรือบรกิารรวมไปถึงการขจัดสินคา้หรือบริการหลังการบรโิภคด้วย มกีาร
แสดงถึงหลายวิธีที่ตัวแปรต่าง ๆ กระทบต่อกระบวนการของพฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี ้
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ภาพท่ี 2-2  พฤติกรรมผู้บริโภค (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2550, หน้า 7) 
 
 วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (2554 อ้างอิงจาก Kotler, n.d.) นักการตลาดของ
สหรัฐอเมริกา กล่าวว่าพฤตกิรรมหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับ
การจัดหาให้ได้มาแล้วซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ ทั้งนี้ หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และ
การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซ้ือและการใช้สินค้า 
 มาลีณี ฤาชุตกุล (2549, หน้า 15) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมโดยผู้บริโภคได้ท าการค้นหา การ
ประเมิน  การซ้ือ การใช้สอยสินค้า หรือบรกิาร ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา หรือ
หมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจซ้ือ และการใช้ ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษากับกระบวน

พฤติกรรมผู้บริโภค 

อิทธิพลจากผู้บริโภค 
 

วัฒนธรรม ชนชาติ   ความรู้  ความเห็น  ค่านิยม 

ประสบการณ์ในอดีต  เพื่อนร่วมงานบุคลิกภาพ 

การจูงใจ  ครอบครัว  รายได้  ทัศนคติ   ความรู้สึก 

ขั้นตอนของวงจรชีวิต  ทรัพยากรที่มีอยู่
  

อิทธิพลจากบริษัทห้างร้าน 
 

ตรายี่ห้อ  การโฆษณา  สภาพแวดล้อมในร้านค้า  
ส่งเสริมการตลาด  ราคา   บริการ ลักษณะของ
สินค้า  ความสะดวก  ซื่อสัตย์  การพูดจา  บรรจุ
ภัณฑ์  คุณภาพ  การตั้งแสดงสินค้าในร้านคา้
ปลีก  สินค้าที่มีขาย 
  

การได้รับมา 
- วิธีการที่เขาใช้ตัดสินใจวา่
ต้องการซื้อ 
- สินค้าอื่นที่เขาพิจารณาว่าจะซื้อ 
- เขาซื้อที่ไหน 
- วิธีที่เขาช าระสินคา้ 
- วิธีการที่เขาเอาสินคา้กลับบ้าน 

การบริโภค 
- วิธีที่เขาใช้สินค้า 
- วิธีที่เก็บสินค้าในบ้าน 
- ใครใช้สินค้า 
- บริโภคมากน้อยเพียงใด 
- สินค้าเปรียบเทียบกับความ
คาดหมายแล้วเป็นเช่นใด 

การขัดสินค้าทิ้ง 
- ขจัดสินค้าที่เหลือทิ้งอย่างไร 
- ทิ้งไปมากน้อยเท่าใด 
- ขายต่อหรือเปล่า 
- ส่งไป Recycle หรือเปล่า 
 

ผู้บริโภค 
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ต่าง ๆ ท่ีกลุ่มคนและบุคคลที่เข้าไปมีส่วนเกี่ยวข้อง เพื่อท าการเลือกซ้ือสินค้า การศกึษาพฤติกรรม
ของผู้บริโภคนั้น จะไม่เพียงแต่ศึกษาเฉพาะว่าผู้บริโภคใชท้รัพยากรที่มีอยู่ เช่น เวลา เงิน ความ
พยายามเพื่อเลือก หากเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคว่ามีความต้องการสินค้าแบบไหน การเข้าถึงข้อมูล
สถานที่จัดจ าหน่ายได้ง่าย และรูปแบบการซ้ือจะซ้ืออย่างไรก็จะสามารถพัฒนาสินค้า และบรกิารให้
ตรงตามความต้องการกับผู้บริโภคต้องการได้  ส าหรับลักษณะผู้บรโิภคในตลาดแบ่งออกได้เป็น 
 2 ลักษณะ ดังนี ้
 1.  ตลาดสินค้าผู้บริโภค หมายถึง ผู้บริโภคผลิตภณัฑ์เพื่อน าไปใช้ส่วนตวั การตัดสินใจ
ซ้ือได้รับอิทธิพลจากปัจจัยหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการหาข้อมูลที่หลากหลาย การรับข่าวสาร 
ต่าง ๆ จะเห็นได้ว่าผู้บรโิภคแต่ละราย ในแต่ละกลุ่มผลิตภณัฑ์จะมีความแตกต่างกัน 
 2.  ตลาดสินค้าธุรกจิ หมายถึง ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มธุรกจิหรอือุตสาหกรรม ที่ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของกิจการไปเพื่อท าการแปรรูปเพื่อจ าหน่ายอีกต่อหนึ่ง การซ้ือของธุรกิจจะมีระบบหรือ
หลักมากกว่าการใช้อารมณ์ และปัจจัยส าคัญได้แก่ ต้นทุนกับคุณภาพ การจ าหน่ายสินค้าให้กับ
ธุรกิจ จึงพจิารณาพฤตกิรรมการซ้ือของแต่ละกจิการได้จากนโยบาย ระดับผลิตภณัฑ์ และบุคลากร
ที่มีอ านาจในการจัดซ้ือ 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2546, หน้า 52) ได้กล่าวไว้ว่า พฤตกิรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการศึกษา
แสดงออกของบุคคลในฐานะผู้บริโภค ท่ีเกี่ยวข้องกับการท ากิจกรรมต่าง ๆ เช่น การสรรหาการ
บริโภคผลิตภัณฑ์และบรกิารต่าง ๆ รวมไปถึงการก าจัดหรอืทิ้งส่ิงท่ีใช้แล้วนั้นด้วย ทั้งนีก้ารศึกษา
พฤติกรรมผู้บริโภคนั้นจึงมุ่งสนใจสืบคน้ให้ทราบถึงเหตุผลว่า ท าไมเพราะอะไรเขาจึงเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์และบริการนั้นหรือตราสินค้านัน้ ๆ เพื่อธุรกิจไดน้ าเอาความรู้นัน้มาใช้ส าหรับการวาง   
กลยุทธ์ในการด าเนนิงานเพื่อการเอาชนะใจลุกค้าไอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น 
พฤติกรรมของผู้บริโภคดังกล่าว จะอยู่ที่กจิกรรมหลัก 3 ประการ ดังนี ้
 1.  การจัดหา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที่คนทั่วไปกระท า เช่น การแสวงหา
ข้อมูลที่เกี่ยวข้อง การประเมินเปรยีบเทียบกับสินค้าท่ีต้องการจะซ้ือ จนน าไปสู่การซ้ือหรือได้รับ
สินค้าและบริการนั้นมาใช ้
 2.  การบริโภค (Consuming) หมายถึง การติดตามดูว่าผู้บรโิภคใช้ผลิตภัณฑน์ั้นที่ไหน 
เมื่อใด ภายใต้สถานการณ์อย่างไร เช่น ใช้ท่ีส านักงาน หรือที่บ้าน ใช้ตามหลักเกณฑ์ท่ีแนะน า หรือ
ใช้ตามแบบตามท่ีสะดวกตามใจชอบ รวมไปถึงการดูว่าการใช้ผลิตภณัฑ์นั้นเพื่อความสุข หรือเพียง
ในความจ าเป็นขั้นต่ าเท่านั้น 
 3.  การก าจัดหรือทิ้ง (Disposing) หมายถึง การติดตามดูว่าผู้บริโภคใช้สินค้า และหีบห่อ
ของสินค้านั้นเปน็อย่างไร โดยการคอยติดตามดูพฤติกรรมผู้บริโภคทีด่ าเนินไป และส่ิงท่ีกระทบต่อ
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สภาพแวดล้อมรอบตัวดว้ย เช่น การทิ้งส่ิงท่ีใช้หีบห่อผลิตภัณฑ์นัน้ หรือการทิ้งเศษหรือและส่ิงของ
ที่เหลือใช้ ตลอกจนการด าเนินการโดยวิธีอ่ืน ๆ กับสินค้าท่ีใช้แล้วเช่น การเก็บส่ิงของท่ีใช้แล้ว
บางอย่างเพื่อให้ต่อกับคนอ่ืน ๆ น าไปใช้ หรือน าไปขายต่อด้วยวิธีการที่มีความแตกต่างกนัออกไป 
เป็นต้น 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, หน้า 74-77 อ้างอิงจาก Kotler, n.d.) ผู้มีชื่อเสียงทางด้าน
การตลาด ได้ก าหนดแบบจ าลองของการศกึษาด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค โดยแบ่งพิจารณาออกเป็น
โมเดลที่เรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 ในยคุปัจจุบนั ไดก้ าหนดแบบจ าลองของการศึกษาด้านพฤติกรรมผู้บรโิภค โดยแบ่ง

พิจารณาออกเป็น  

 1.  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดและส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ (Marketing and other stimuli)             
ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดได้แก่ปจัจัยที่เรียกว่าส่วนผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) และการส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) ส่วนปัจจัย
กระตุน้ด้านอ่ืน ๆ ได้แก่ ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic) เทคโนโลยี (Technological) การเมือง 
(Political) และวัฒนธรรม (Cultural) 
 2.  กล่องด าของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) ประกอบด้วยลักษณะของผู้ซ้ือ (Buy 
characteristic) และกระบวนการการตดัสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer decision process) 
 3.  การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer responses) ไม่ว่าด้านการเลือกผลิตภัณฑ์ การเลือก
สินค้า การเลือกผู้จดัจ าหน่าย เวลาท่ีซ้ือและจ านวนที่ซ้ือ 
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ภาพท่ี 2-3  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557, หน้า 77) 
 
 จากการพิจารณานกัการตลาดพบว่าผู้บรโิภคต้องท าการตัดสินใจซ้ือมากมายในแต่ละวนั 
ธุรกิจขนาดใหญ่ส่วนมากจะท าการวจิัยในการตัดสินใจซ้ือของลูกค้าอย่างละเอียดเพื่อให้ไดค้ าตอบ
ที่ว่าผู้บริโภคต้องการซ้ืออะไร (What) ที่ไหน (Where) ซ้ืออย่างไรและซ้ือเท่าไร (How and how 
much) ซ้ือเมื่อใด (When) และซ้ือท าไม (Why) นักการตลาดของหลาย ๆ บริษัทสามารถศึกษาว่า
ผู้บริโภคต้องการซ้ืออะไร ที่ไหนและซ้ือจ านวนเท่าใดแตก่ารที่จะศึกษาให้รู้ว่าผู้บริโภคต้องการซ้ือ
อะไรไมใ่ช่เรื่องที่ง่าย ในค าตอบเหล่านี้มกัจะซ่อนอยูใ่นความรู้สึกของผู้บรโิภคอย่างมิชิด นกัการตลาด
จึงเกิดปัญหาความยุ่งยากในการจัดท าแผนการตลาด ดังนัน้นักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจกับ
ผู้บริโภคให้มากขึ้น โดยการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยภายนอก 
 

สิ่งกระตุ้นทาง   สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ 
การตลาด                  1. เศรษฐกิจ 
1. ผลิตภัณฑ์   2. เทคโนโลย ี
2. ราคา   3. ปัจจัยทาง   
3. ช่องทางการ   สังคม     
จัดจ าหน่าย    4. วัฒนธรรม 
4. การส่งเสรีม 
การตลาด  

ปัจจัยภายในของผู้ซ้ือ 
 
ลักษณะ  สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ 
ของผู้บริโภค 1. การรับรู้ปัญหา 
1. ปัจจัยทาง  2. การค้นหา 
วัฒนธรรม ข้อมูล  
2. ปัจจัยทาง 3. การประเมิน 
สังคม  ผลเลือก  
3. ปัจจัยสว่น 4. การตัดสินใจซื้อ 
บุคคล  5. พฤติกรรมหลัง 
4. ปัจจัยทาง การซื้อ 
จิตวิทยา   
  

การตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
 
1. การเลือกผลิตภัณฑ์ 
2. การเลือกตราสินคา้ 
3. การเลือกผู้ขาย 
4. เวลาที่ท าการซื้อ 
5. ปริมาณการซื้อ 

 

Simulus Buyer’s black box Response 
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ภาพท่ี 2-4  กระบวนการตัดสินใจซ้ือและปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพล (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2550, 
  หน้า 22) 
 
 โดยรวมปัจจัยภายในของผู้บริโภคและปัจจยัภายนอกจากส่ิงกระตุ้นทางการตลาดซ่ึงเป็น
ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคโดยมีลักษณะการตดัสินใจซ้ือที่ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยอ่ืน ๆ 
เช่นปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา ซ่ึงมีผลต่อ   
การตัดสินใจซ้ือโดยตรงโดยแต่ละปัจจัยมรีายละเอียดดังนี้ 
 ก.  ปัจจัยภายนอก (External factor) 
 ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factor)  
 วัณธรรม เป็นพฤตกิรรมทีค่นกลุ่มหนึ่งสร้างขึ้นมาจากการเรียนรู้จากกนัและกันรวมอยู่
ในกลุ่มเดียวกันโดยถ่ายทอดจากรุ่นหนึ่งสู่รุ่นหนึ่งอาจมีสถาบันทางสังคมต่างเช่น วดัหรือโรงเรียน
คอยเสรีมแรงเพื่อให้วัฒนธรรมนั้นด ารงสืบไป วัฒนธรรมนั้นเรียกว่า วฒันธรรมหลัก (Core 
culture) จึงเป็นวัฒนธรรมที่สูญหายได้อยากในสังคมใหญ่ ๆ นอกจากจะมีวัฒนธรรมหลักแล้วยังมี
อนุวัฒนธรรม (Subculture) ซ่ึงแบ่งย่อยออกเป็น 4 ลักษณะ ดังนี ้
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 1.  อนุวัฒนธรรมทางเชื้อชาติ (Ethnic subculture) ซ่ึงจะประกอบมีคนหลาย ๆ เชื้อชาติ 
และกลุ่มค้นดังกล่าวนัน้ได้ปฏิบัติธรรมเนียมประเพณีที่มีเอกลักษณ์เฉพาะของกลุ่มซ่ึงจะมีความ
แตกต่างจากวฒันธรรมหลักในโอกาสเฉพาะของกลุ่ม เช่น การแต่งกาย ภาษา ประเพณี อาหาร และ
การละเล่น เป็นต้น 
 2.  อนุวัฒนธรรมท้องถ่ิน (Regional subculture) จะเป็นกลุ่มสังคมใหญ่โดยส่วนหนึ่งนั้น
เคล่ือนย้ายมาจากหลายท้องถ่ินเข้ามาอยู่รวมกัน และกลุ่มคนเหล่านั้นจะมีการแสดงออกบาง
ประการที่เป็นเอกลักษณ์ของท้องถ่ินตนเองตามวาระโอกาสของท้องถ่ินนั้น 
 3.  อนุวัฒนธรรมทางอายุ (Age subculture) โดยทั่วไปในสังคมหนึ่งจะประกอบดว้ย   
คนหลายวัย และมักจะแบ่งออกเป็นวัยเด็ก วัยรุ่น วัยผู้ใหญ่ และวัยชรา โดยแต่ละวยัจะมคีวามรู้สึก
นึกคดิ ประสบการณ์ที่แตกต่างกันบางประการ จึ่งท าให้แตล่ะวัยแสดงออกที่ไม่เหมือนกัน 
 4.  อนุวัฒนธรรมทางอาชีพ (Occupational subculture) โดยทั่วไปกลุ่มคนในแต่ละอาชีพ
มักจะมีแบบแผน และพฤติกรรมแตกต่างกันออกไป 
 ปัจจัยทางด้านสังคม (Social factor)   
 ปัจจัยด้านสังคม มีอิทธิพลทังทางตรง และทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซ้ือประกอบด้วย 
กลุ่มอ้างอิงครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซ้ือ 
 1.  กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุ่มท่ีบุคคลที่เกี่ยวข้องด้วยทีจ่ะมอิีทธิพลทั้งทางตรง และ
ทางอ้อมต่อทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคลนั้น  
 2.  ครอบครัว (Family) หมายถึงบุคคลซ่ึงเกี่ยวข้องกนัทางสายเลือด การแต่งงาน หรือ
การอุปการะให้เข้ามาอยูด่้วยกัน ครอบครัวประกอบด้วย บดิา มารดา และพี่น้องซ่ึงถือเป็นกลุ่ม 
ปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุดต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่านี้มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ โดยผู้ผลิตสินค้าจะต้องค านึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวที่แตกต่าง
กัน 
 3.  บทบาท และสถานภาพ (Roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกันหลายกลุ่มเช่น 
ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์กร และสถาบันต่าง ๆ โดยบคุคลแต่ละกลุ่มจะมีบทบาทที่แตกตา่งกันใน
แต่ละกลุ่ม ผู้บริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินค้าท่ีสามารถส่ือถึงบทบาท และสถานะของตนในสังคม เช่น 
ประธานบริษัทมักจะขับรถที่มียี่ห้อที่มีชื่อเสียงท่ีโด่งดัง และมีราคาแพง ใสเส้ือผ้าที่หรูหรามีราคา 
และมีช่ือเสียงในระยะนั้น ซ่ึงนกัการตลาดจะต้องตระหนกัถึงศักยภาพของสินค้า และตราสินค้าท่ี
จะเป็นสันยาลักษณ์แทนบทบาท และสถานะ 
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 ข.  ปัจจัยภายใน (Internal factor) 
 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factor)  
 การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ 
ขั้นตอน วัฏจักรชวีิต ครอบครวั อาชีพ สถานการทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชวีิต และ
บุคลิกภาพท่ีมตี่อตนเองเช่น 
 1.  อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกันจะมีความต้องการสินค้าและบริการที่ต่างกัน ตัวอย่างเช่น 
ช่วงอายุ 0-5 ปี จะต้องการสินค้าประเภทอาหารส าหรับเด็ก ของเล่น เส้ือผ้าส าหรับเด็กช่วงอายุ 6-19 
ปี จะต้องการสินค้าประเภท เส้ือผ้าอุปกรณก์ีฬา วิทยุเทป อุปกรณก์ารเรียน เครื่องส าอาง ช่วงอายุ 
20-34 ปี จะต้องการสินค้าประเภท รถยนต์เครื่องแต่งบ้าน ซ้ือของให้เด็ก ๆ ช่วงอายุ 35-49 ปี จะ
ต้องการสินค้าประเภทบ้านใหญ่ ๆ รถยี่ห้อดีกว่าเดิม รถคันที่ 2 และช่วงอายุมากกว่า 60 ปี จะ
ต้องการสินค้าประเภทสินค้าบ ารุงร่างกาย บริการด้านการแพทย์ การท่องเที่ยวอย่างสะดวกสบาย 
เป็นต้น 
 2.  ขั้นตอนวัฏจักรชวีิตครอบครวั (Family life cycle) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมคีรอบครวั ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนของครอบครวัจะมีส่ิงท่ีมีอิทธิพลและ
ความต้องการที่แตกต่างกนั 
 3.  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความต้องการสินค้าและบริการ
ที่แตกต่างกัน เช่น กลุ่มข้าราชการจะต้องการรถยนต์ของประเทศญี่ปุ่นที่ประหยัดน้ ามันและราคา
พอสมควร ในขณะที่นักธุรกิจจะต้องการรถยนตจ์ากประเทศแถบยุโรปท่ีดูหรูหราราคาแพง เป็นต้น 
ดังนั้น นกัการตลาดจะต้องศึกษาว่าผลิตภัณฑ์ของบรษิัทเปน็ที่ต้องการของกลุ่มอาชีพใดเพื่อที่จะ
น ามาจัดกิจกรรมทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป้าหมายได้อย่าง
เหมาะสม 
 4.  สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) สถานะทางเศรษฐกจิที่จะมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค ได้แก่ รายไดจ้ับจ่ายของผู้บริโภคซ่ึงจะหมายถึงรายได้
สุทธิของผู้บริโภคหลังจากที่เก็บจ านวนหนึ่งไว้เป็นเงินออมแล้วจะเป็นเงินที่ผู้บริโภคมีไว้เพ่ือการ
ใช้จ่าย อ านาจในการกู้ยืมเงินและสถานการณ์ทางเศรษฐกิจขณะนัน้ ๆ ของประเทศ 
 5.  การศึกษา (Education) ผู้บริโภคที่มีระดับการศกึษาท่ีแตกต่างกันมีแนวโน้มท่ีจะต้อง
การข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ประเภทของผลิตภัณฑ์และคณุภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีต่างกัน 
 6.  รูปแบบการด ารงชวีิต (Life style) นักการตลาดเช่ือว่าการเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคล
ขึ้นอยู่กับแบบการด ารงชีวิต และยังเชื่อว่าแบบของการด ารงชีวิตของผู้บริโภคเป็นผลรวมของ
กิจกรรมที่บุคคลท า (Activities) ความสนใจของบุคคล (Interest) ความคิดเห็นของบุคคลต่อส่ิง 
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ต่าง ๆ (Opinions) และลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographics) ของบุคคลนัน้  
 7.  บุคลิกลักษณะ (Personality) บุคลิกลักษณะมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซ้ือ เพราะ
บุคลิกลักษณะเป็นผลรวมของทัศนคติและนิสัยของบุคคลผู้บริโภคแต่ละคนจะมีบุคลิกที่แตกต่าง
กันไป เช่น เป็นคนละเอียดอ่อน คนเปิดเผย คนมคีวามคิด สร้างสรรค์ หรือเป็นคนมีระเบียบ เป็นต้น  
 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors)  
 ปัจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงเป็นปัจจัยในตัวผู้บรโิภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ และใช้
สินค้าปัจจัยภายในหรือปัจจัยทางจิตวิทยาจะประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อ 
บุคลิกภาพ และแนวความคิดของตนเอง และเจตคตโิดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  การจูงใจ (Motivation) หรือส่ิงจูงใจ (Motives) หมายถึงพลังส่ิงกระตุ้นภายในของ  
แต่ละบุคคลซ่ึงกระตุ้นให้บคุคลปฏิบัติ จากความหมายนี้ส่ิงกระตุน้จะประกอบดว้ย ความตึงเครียด 
ซ่ึงเกิดจากผลของความต้องการที่ไม่ไดร้ับจากการตอบสนองความต้องการของบุคคลทั้งที่รู้สึกตวั 
และจิตใต้ส านกึจะพยายามลดความตึงเครียดโดยใช้พฤตกิรรมที่คาดว่าจะได้รับการตอบสนองของ
เขา และท าให้ผ่อนความตึงเครียด จุดมุ่งหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเป็นผลจากความคิด และ
การเรียนรูข้องแต่ละบุคคล 
 2.  การรับรู้ (Perception) เป้นกระบวนการความเข้าใจของบุคคลการรับรู้จะขึ้นอยูก่ับ
ปัจจัยภายใน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ และอารมณ์บุคคลรับรู้ได้จากประสาท
สัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ ตา (การได้เห็น) จมูก (ไดก้ล่ิน) หู (ได้ยนิ) ล้ิน (ไดร้สชาติ) สัมผัส (ได้รู้สึก) มา
กระตุน้ บุคคลสองคนในภาวะที่ถูกกระตุ้นจากส่ิงเร้าเดียวกันอาจจะประพฤติปฏิบัติที่แตกต่างกนั 
เนื่องจากบุคคลมีการรับรู้ที่แตกต่างกนั ประสบการในอดีตที่แตกต่างกัน นกัการตลาดจึงต้องให้
ความสนใจ และพยายามสร้างส่ิงต่าง ๆ ให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ในผลิตภัณฑ์ ซ่ึงจะน าไปสู่
พฤติกรรมการซ้ือได้  
 3.  การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤตกิรรมทีค่่อนข้างถาวร ซ่ึงเกดิขึน้จาก
ผลของประสบการณ์ที่ส่ังสมมา โดยส่วนใหญก่ารเรียนรู้จะเกิดขึน้จากาการตอบสนองต่อส่ิงเร้า
ดังนั้นจึ่งต้องพยายามหาเงื่อนไขที่เหมาะสมท่ีจะท าให้คนปฏิบัติตอบต่อส่ิงเร้าในแนวทางท่ีต้องการ
เช่น การโฆษณาซ้ า ๆ เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือ 
 4.  ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and attitudes) เป็นความคิดความรู้สึกที่บุคคลมีต่อ   
ส่ิงใด ๆ ความเชื่อของบุคคลเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต และจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ 
หากลูกค้ามีความเชื่อในทางท่ีไม่ดีต่อสินค้าใดหนึ่งกจ็ะไมซ้ื่อ ซ่ึงความเชื่อกับเจตคตจิะมีความ  
เกี่ยวโยงกัน คือความเชื่อจะน าไปสู่เจตคติถ้าผู้เชื่อเชื่อว่าสินค้านัน้ดีเขาจะมีเจตคติที่ดีต่อสินค้านั้น 
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 จากนิยามและค าจ ากัดความข้างต้นสรุปไดว้่าพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ เช่น ปัจจัยภายใน และภายนอกประกอบไปด้วย ปจัจัยทางวัฒนธรรม และ
ปัจจัยทางสังคม ส่วนปจัจัยภายใน ประกอบไปด้วย ปจัจัยส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจะ
ท าให้สามารถคาดการณ์พฤตกิรรมของลูกค้าได้อย่างชัดเจนมากขึน้ 
 2.  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 จงกล ผิวด า (2549, หน้า 18)ได้กล่าวไว้ว่า ธุรกิจส่วนใหญจ่ะใชก้ิจกรรมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือขงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึง
ประกอบด้วย 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 2.  ด้านราคา (Price)  
 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 4.  ด้านการส่งเสริม (Promotions) 
 5.  การให้บรกิารส่วนบุคคล (Personalization)   
 6.  ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence/ environment and presentation) 
 ชาญยุทธ วันดี (2551, หน้า 12) เนื่องจากตลาดสมัยใหม่มีการเพิ่มการบรกิารเข้ามา 
ดังนั้นการบรกิารมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ การค านึงถึงเพียง 4p จึงไม่เพียงพอกับการที่จะท า
ให้ธุรกิจบริการประสบความส าเร็จ ยังมีปจัจัยที่ส าคญัอีก 4 ประการ คือ กระบวนการ ประสิทธิภาพ
และคุณภาพ คน และส่ิงมีตัวตนที่มองเห็นได้ ท่ีเข้ามาเกีย่วข้องกับการบริการ ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ การส่งเสริมการจ าหน่าย และมีเพิ่มเติมอีก 3P ได้แก่ บุคคล สภาพทาง
กายภาพ และกระบวนการ เรยีกรวมว่า 6p แบ่งได้เป็น 2 ประเภท 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
  1.1  สินค้าดิจิตอล (Digital product) เช่น ซอฟแวร์ เพลง หนังสือดิจิตอล ซ่ึงส่งสินค้า
ได้โดยผ่านอินเทอร์เนต็ 
  1.2  สินค้าท่ีไม่ใชด่ิจิตอล (Physical product)  เช่น เส้ือผ้า เครื่องประดับ ซ่ึงต้องมีการ
จัดส่งผ่านช่องทางการขนส่งให้ถึงมือผู้ซ้ือการค้าทางออนไลน์ ลูกค้าไม่สามารถจ าต้องเลือกสินค้า
ได้ก่อน จะได้แต่เพียงแค่ดูรูปภาพ และค าบรรยาย เราต้องให้ภาพท่ีชัดเจนและรายละเอียดของ
สินค้า เพื่อเป็นข้อมูลในการตดัสินใจให้มากที่สุด แต่ต้องไม่เกินความจริง รูปภาพชัดเจน ไม่มัว   
มืดด า วางต าแหนง่ภาพสมดุล มีท้ังขนาด Preview และ Full หากเป็นสินค้าบรกิารต้องให้เห็น   
ส่วนส าคัญของการบรกิารที่มีระดับ มีคุณภาพ บรรยากาศที่ดี การเขยีนข้อความบรรยายต้องเขียนให้
กระชับไดใ้จความ และเชิญชวน 
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 2.  ด้านราคา (Price) การวางขายสินค้าบน E-Commerce จะมีราคาถูกหรือแพง ขึน้อยู่กับ
สินค้า ซ่ึงเมื่อน ามารวมกับค่าขนส่งแล้ว ถ้ามีราคาเพิ่มมากขึ้น อาจะท าให้ความน่าสนใจลดลงหรือ
ลูกค้าเปล่ียนใจได้ อาจใช้วิธีปรับราคาให้ต่ า เมื่อรวมค่าขนส่ง แล้วยังคงต่ ากว่าหรือเท่ากับตลาด  
หากไม่สามารถปรับเรื่องราคาให้เนน้ความสะดวกจากการส่ังซ้ือ การส่งเสริมการขาย หากราคาท่ี
แจ้งยังไม่รวมค่าขนส่ง ต้องบอกให้ลูกค้าทราบว่ายังไม่ได้รวมค่าจดัส่ง และให้ข้อมูลด้านการจดัส่ง
ด้วย 
 3.  สถานที่ (Place) หมายถึง ช่องทางการกระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค ซ่ึงใน
ปัจจุบันมีหลายหลายช่องทาง จึงท าให้การจดัจ าหน่ายง่ายและสะดวกในการเข้าถึงผู้บริโภค 
 4.  ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นหลักการส าคัญที่จะดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้
เกิดการติดตามอย่างต่อเนื่องและส่ังซ้ืออย่างสม่ าเสมอ โดยมีการเปล่ียนแปลงเป็นประจ า การให้
ส่วนลดตามปริมาณการส่ังซ้ือ ให้สิทธิแก่สมาชิก หรือลูกคา้ประจ า 
 5.  การให้บรกิารส่วนบุคคล (Personalization) เป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่าง
เว็บไซต์กับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก การทกัทาย การให้ความรู้สึกและให้การปฏิบัติ  
ที่ดี 
 6.  ส่ิงท่ีลูกค้าต้องการมากที่สุด (Privacy) คือ การรกัษาความเป็นส่วนตัว การรกัษาความ
เป็นส่วนตัวจึงเป็นส่ิงท่ีธุรกิจต้องยึดมั่น เป็นจรรยาบรรณตอ่ลูกค้า โดยมกีารปฏิบัติตามประกาศ
นโยบายรกัษาความเป็นส่วนตัวทีใ่ห้ไว้ จะต้องให้ลูกค้าเปน็ผู้เข้าถึงและสามารถแก้ไขได้เพียงผู้เดียว  
ตรวจสอบข้อมูลส่วนตวัของลูกค้าจากสถาบัน หน่วยงานทีไ่ว้วางใจและเชื่อถือได้  
 ฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551, หน้า 11) ได้ให้ค านิยามไว้ว่า การตลาดสมัยใหม่ คือ งานที่
ผู้ผลิต และผู้จัดจ าหน่ายต้องช่วยกันค้นหาความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง และต้องมีความ
พยายามตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ดังนั้นหน้าที่ของนักการตลาดทีด่ีคือ ต้องพัฒนา
ความสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้ารวมท้ังการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องต่อความ
ต้องการของลูกค้าส่วนผสมทางการตลาด 4P (Marketing mix) เป็น 6P ในโลกแห่งการแข่งขนัทาง
การตลาดที่สูงขึน้ ท าให้บรษิัทต่าง ๆ ต้องมีการ วางแผนการตลาดอยู่ตลอดเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้พอใจสูงสุด ซ่ึงท าให้ต้องปรับปรุงส่วนผสมทางการตลาดจาก 4P เป็น 6P ดังนี้  
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) ในอดีตเราจะผลิตสินค้า/ บริการอะไรเพื่อน าไปเสนอขายให้กับ
ผู้บริโภค อย่าเพิ่งเริ่มจากบรษิัทเราผลิตอะไรได้ แตค่วรทีจ่ะมองว่าการตลาดต้องเริ่มต้นจาก
ผู้บริโภค/ ลูกค้า หาความต้องการที่แทจ้ริงของผู้บริโภค ดังนั้น การวางแผนผลิตภณัฑ์จึงมีเป้าหมาย
อยู่ที่การตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ตรงใจที่สุดสินค้าต้องมีความแตกต่าง โดยต้องเป็นที่
ชื่นชอบของลูกค้าดว้ย 
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 2.  ด้านราคา (Price) ในอดีตฝ่ายบัญชีเป็นผูต้ั้งราคาสินค้า โดยเอาต้นทุนเป็นเกณฑ์ ซ่ึง
การตั้งราคาควรเริ่มตน้จากผู้บริโภค ต้องก าหนดว่าราคาใดเป็นราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ แล้วจึง
ค านวณกลับมาหาต้นทนุ หลาย ๆ ครั้ง การตั้งราคาต่ ากว่าตน้ทุนรวม แต่สูงกว่าตน้ทุนผันแปร ท า
ให้บริษัทมีก าไรมากกว่า การตั้งราคาสูง แต่ขายไม่ได้ ซ่ึงบริษัทต้องให้มากกว่าส่ิงท่ีลูกค้าคาดหวัง 
จึงจะเกดิการซ้ือซ้ า บอกต่อกนัปากต่อปาก แล้วยังปกป้อง และรอคอยสินค้าของเราด้วย ดังนัน้   
การตั้งราคาของสินคา้ และการเลือกกลยุทธ์ราคาในการส่งเสริมการขายต้องเหมาะสมกับลูกค้า    
แต่ละกลุ่ม 
 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ในอดีต เน้นในเรื่องการหาช่องทางการขาย เพื่อ
ต้องการให้ลูกค้าสะดวกในการหาซ้ือสินค้า ท าให้จัดพนกังานขายให้กระจายครอบคลุมพ้ืนที่ขายให้
มากที่สุด ในปัจจุบนัเทคโนโลยีก้าวหน้า ท าให้มกีารตดิต่อส่ือสารกับลูกค้าผ่านทางโทรศัพท์ 
โทรสาร อินเทอร์เน็ต หรือแม้แต่ให้บรกิาร 24 ชั่วโมง ท าให้สามารถตอบสนองความสะดวกของ
ลูกค้าได ้
 4.  ด้านการส่งเสริม (Promotions) ในอดีต พนกังานมีบทบาทมาก แต่ต่อมาการส่ือสาร
พัฒนาขึน้ขยายไปทกุพื้นทีใ่นประเทศ ท าให้หันไปใช้ส่ือโฆษณา เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ 
นิตยสารที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ นกัการตลาดจึงเริ่มพฒันาการส่ือสารกับลูกค้า สรุป 4P เป็น
เรื่องของการจัดการ 4C ได้แก่ Product ผลิตสินค้ามาก็เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
(Consumer’s need) Price จะต้องมีการก าหนดราคาท่ีลูกค้ามีความพอใจหรือชื่นชอบให้คณุค่า
มากกว่าท่ีลูกค้าคาดหวังไว้  (Cost of appreciation) Place ต้องสามารถหาซ้ือสินค้าได้สะดวกสบาย 
ซ่ึงรวมท้ังการซ้ือ และการตดิต่อกับลูกค้า (Convenience to buy) Promotion การจัดการส่งเสริม  
การขายก็เพื่อให้สามารถส่ือสารกับลูกค้าได้ (Communication) People บุคคลากรทางการตลาด คน
ที่ท าหน้าที่ทางการตลาดนัน่เอง นกัการตลาดจะต้องรู้จกัเลือกใชก้ลยทุธ์ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์ 
นักการตลาดยคุใหม่ไมค่วรจะรู้เฉพาะศาสตร์ทางการตลาด แต่จะต้องรู้ศาสตรก์ารจดัการด้านอ่ืน ๆ
ด้วย ความรับผิดชอบของนักการตลาด ต้องดูยอดขายตามที่ได้พยากรณ์ไว้ จนถึงก าไรของบรษิัท 
นักการตลาดจึงต้องเก่ง การเงิน เทคโนโลยี และการจดัการ 
 ทนงศักดิ์ จิรวฒัจินวิจิตร (2554, หน้า 14 อ้างอิงจาก Kotler, n.d.) แนวคดิส่วนประสม
ทางการตลาดส าหรับธุรกจิบรกิาร (Service marketing mix) ไว้ว่าเป็นแนวคดิที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ   
ที่ให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป จ าเป็นจะต้องใช้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing mix) หรือ 6P's ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบด้วย 
 1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนษุย์ได้
คือ ส่ิงท่ีผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุค่าของผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ 
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โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้ (Tangible products) 
และผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ (Intangible products) 
 2.  ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงนิ ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือ 
ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บรกิารควรมคีวามเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่าย
ต่อการจ าแนกระดับบรกิารที่ต่างกัน 
 3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านสถานที่ตั้ง (Location) และช่องทาง
ในการน าเสนอบริการ (Channels) 
 4.  ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการตดิต่อส่ือสาร
ให้ผู้ใช้บรกิาร โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤตกิรรม การใช้
บริการและเป็นกญุแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 
 5.  ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศัยการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถใน   
การแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 
 6.  ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical evidence/ environment and presentation) 
เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ท้ังทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคณุค่าให้กับ
ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการ
ให้บริการที่รวดเรว็ หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกค้าควรไดร้ับ 
 จากการศึกษาทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสามารถสรุปได้ว่าท่ีผู้ผลิต และผู้จัด
จ าหน่ายต้องช่วยกันค้นหาความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง และการมีสินค้าท่ีตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดจี่าย
เพราะเห็นว่าคุ้มค่า รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อ
ความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกดิพฤติกรรมที่
ตอบสนองอย่างถูกต้อง  
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งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 มาลีณี ฤาชุตกุล (2549) ได้ท าการศกึษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนครราชสีมา กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีใชใ้นการวจิัยใน ดังนี้ ผู้บริโภคที่ซ้ือ และเคยซ้ือผ้าไหมหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ จ านวน 
384 คน สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นสถิติเชิงพรรณนา เป็นค่าของความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีอายุระหว่าง 41-50 
ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพข้าราชการ และพนกังานวิสาหกิจ มีรายได้แต่ 10,001-15,000 
บาท เกณฑใ์นการพิจารณาในการเลือกซ้ือจะพจิารณาจากคุณภาพ และบคุคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือ คือ ตัวเองเป็นคนตัดสินใจ สินค้าท่ีซ้ือบ่อยทีสุ่ด คือ เส้ือผ้าส าเร็จรูป ผ้าผืน และ
ผ้าพันคอ โทนสีที่จ าหน่ายได้ดีที่สุด คือ สีเหลือง รองลงมาคือ สีน้ าเงิน ความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย  
2 ครั้งต่อเดือน และสองช้ินต่อครั้ง ในจ านวนเงนิเฉล่ีย 1,850 บาท และยังพบว่า เพศ และอายุท่ี
แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 นงลักษณ์ ธารารักษ์ และชีพสุมน รังสยาธร (2550) ได้ศึกษา ปัจจัยที่สัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการบริโภคผ้าไหมสุรินทรข์องครโูรงเรียนมัธยมศึกษา จังหวัดสุรินทร์ การวิเคราะห์
ข้อมูลใช้ค่าร้อยละ และการวิเคราะห์ไคสแควร์ ผลการวจิัยพบว่า กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเป็น 
เพศหญิง มีอายุประมาณ 38.86 ปี รายได้ต่อเดือน 17,756.60 บาท ระดับการศึกษาดับปรญิญาตรี 
และจากการการศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า มีพฤตกิรรมการบริโภค คือ การรับรู้ปัญหา การ
สืบเสาะข้อมูล การประเมินทางเลือก การซ้ือจากร้านค้าท่ีเลือกและกระบวนการหลังการซ้ือ และ
ปัจจัยส่ิงเร้าทางการตลาดที่จูงใจได้มากที่สุด คือ ปัจจัยด้านราคา 1) เพศมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการบริโภคผ้าไหมสุรินทร์ ด้านการประเมินทางเลือก และการซ้ือจากร้านที่เลือก 2) อายุ
มีความสัมพันธ์กับพฤตกิรรมการบรโิภคผ้าไหมสุรนิทร์ ดา้นการรับรู้ปัญหา การสืบเสาะข้อมูล 
และการซ้ือจากร้านที่เลือก 3) รายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบรโิภคผ้าไหมสุรินทร์ ด้าน
การสืบเสาะข้อมูล และการซ้ือจากร้านที่เลือก 4) ระดับการศึกษาและสภาพการพกัอาศัยมี
ความสัมพันธ์ กับพฤตกิรรม การบรโิภคผ้าไหมสุรนิทร์ ด้านการรับรู้ ปัญหา ส่วนความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่ิงเร้าทางการตลาด 
 ชาญยุทธ วันดี (2551) ได้ท าการศกึษา ปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผ้าไหม
บ้านเขว้า จังหวัดชัยภูมิ เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา ประเภทการวจิัยเชิงส ารวจ สถิติที่ใชใ้นการ
วิเคราะห์ข้อมูลเป็นสถิติเชิงพรรณนา เป็นค่าของความถ่ี คา่ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ใช้สถิติเพ่ือทดสอบสมติฐาน การวิเคราะห์ค่าไคสแควร์ เพื่อทดสอบ
หาความสัมพันธ์ระหว่าง เพศ การศึกษา อาชีพ กับปัจจัยส่วนประสมการตลาด และการทดสอบค่า
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สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างอายุ รายได้ กับปัจจัยส่วนประสม
การตลาด ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนบคุคลของกลุ่มท่ีตัดสินใจซ้ือผ้าไหมบ้านเขว้า ส่วนใหญ่เปน็
เพศหญิง มีอายุ 41-50 ปี ด้านการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดับปรญิญาตรี ด้านอาชีพ 
ส่วนใหญ่เป็นข้าราชการสังกัดส่วนกลาง ส่วนภูมิภาค และองค์กรปกครองส่วนท้องถ่ิน ด้านรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่เปน็ผู้มีรายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทาง
ตลาด 4 ด้าน มีความส าคัญต่อการตดัสินใจซ้ือผ้าไหมบ้านเขว้า โดยปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์มี
ความส าคัญมากที่สุด รองลงมาคือปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจัยด้านราคาและปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 
 ฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551) ได้ท าการศกึษา ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าจากธุรกจิร้านผ้าม่านของผู้บริโภคในเขตอ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ กลุ่มประชากรที่ใช้
ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้บรโิภคที่อาศัยอยูใ่นเขตอ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 400 ชุด และ
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ได้แก่ แบบสอบถามแบบปลายปิดและปลายปิดและปลายเปิด
วิเคราะห์ข้อมูล เป็นค่าของความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานผลการวิจยัพบว่า
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีอายุระหว่าง 41-50 ปี มีระดับการศึกษาปะถมศึกษา มีอาชีพ
เกษตรกร และอาชีพรับจ้าง มีรายได้แต่ 10,000-20,000 บาท และปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ได้มากที่สุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านกระบวนการให้บรกิาร และต่ าสุด คือ ปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 พงศ์ศิริ หงส์พันธ์ (2556) ได้ท าการศึกษา พฤตกิรรมการซ้ือและปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรนิทร์ กลุ่มตัวอย่างท่ีใชใ้นการวิจัย คือ ผู้บริโภค
ที่มาเยี่ยมชมงานแสดงสินค้าท้ังท่ีและไม่ซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรนิทร์ ในปี พ.ศ. 
2555 จ านวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม มีระดับค่าความ
เชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.83 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ แจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบสมมติฐาน ใช้ค่าสถิติ Binary logistic regression 
ก าหนดนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวจิัยพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เปน็เพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 36-45 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพราชการ และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
อยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า คุณภาพของผ้า มีความส าคัญอยูใ่น
ระดับมากที่สุด และตราสินค้าของผู้ผลิต สี มาตรฐานรับรอง ลวดลายผ้า การรับประกัน การบรรจุ
หีบห่อ มคีวามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ผู้บรโิภคจะซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเฉล่ีย 2 ครั้งต่อต่อปี มงีบประมาณ
ในการซ้ือเฉล่ีย 1,000-2,000 บาทต่อครั้ง ผลิตภัณฑ์ท่ีซ้ือจะเป็นประเภทผ้าผืน จะซ้ือผลิตภณัฑ์     
ผ้าไหมท่ีมีการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชนเป็นส่วนมาก 
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 พิมพ์นิภา รัตนจันทร์ และคณะ (2557) ได้ศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ในจังหวัดนครราชสีมา การวจิัยครั้งนี้ มี
ความมุ่งหมายส าคัญเพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหม เพื่อศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหม เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของ
บุคลิกภาพกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหม เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจยัทาง
วัฒนธรรมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหม และเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดกับพฤตกิรรมการตดัสินซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของนกัท่องเที่ยวในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ในจังหวัด นครราชสีมา กลุ่มตัวอย่างใน
การวจิัยครั้งนี้คือ ผู้บริโภคผู้บริโภคที่ มาท่องเที่ยวภายในจงัหวัด นครราชสีมาและ ซ้ือผลิตภัณฑ์  
ผ้าไหมของนักท่องเที่ยวในการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ใน
จังหวัดนครราชสีมา จ านวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ผลการวิจัย พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41-50 ปี ระดับการศกึษามัธยมศึกษา ตอนปลาย/ 
ปวช. อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ ลูกจ้าง รายได้ 5,001-10,000 บาท ภูมิล าเนาภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ พฤติกรรมผู้บริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมย้อมสี ธรรมชาติ ผลิตภัณฑ์    
ผ้าไหมทอแบบธรรมดา สถานที่ซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมจากเทศกาลงานไหมของ อ าเภอปักธงชัย 
สาเหตุของการซ้ือเพื่อเป็นของฝากในโอกาสต่าง ๆ ข้อพิจารณาในการตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ์
ผ้าไหม คือ คุณภาพการทอเนื้อผ้า ผู้มีอิทธิพล คือ ตัวเอง ซ้ือประเภทผลิตภัณฑ์ผ้าไหม คือ ซ้ือผ้าผืน 
ซ้ือประเภทผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าไหม คือ เส้ือผ้า โทนสีที่เลือกซ้ือคือ สีชมพู ข้อมูล ข่าวสาร      
ที่ได้รับเกี่ยวกับผลิตภณัฑ์ผ้าไหม คือ ป้ายโฆษณา ปริมาณการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าไหมผืนต่อ ครั้ง 2.5 
หลา จ านวนเงินในการซ้ือต่อครั้ง 1,674 บาท บุคลิกภาพโดยรวมเป็นคนอนุรกัษน์ิยม ปัจจยัด้าน
วัฒนธรรมผู้บริโภคมคีวามคิดเห็นโดยรวมเห็นด้วยอย่างยิ่ง ปัจจัยส่วนประสม ทางการตลาด
โดยรวมในระดับส าคัญอย่างยิ่ง เมื่อพิจารณารายด้าน พบวา่ ผู้บริโภคให้ความส าคัญระดับส าคัญ
อย่างยิ่ง ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ราคา และผลิตภัณฑ ์ผลการทดสอบ
สมมติฐานการวจิัยพบว่า เพศต่างกันมีผลต่อพฤตกิรรมการตัดสินใจซ้ือจ านวนหลาของผ้าไหม
ต่างกัน เพศไม่ม ีผลกับพฤติกรรมการจ่ายเงินในการซ้ือผ้าไหม อายุต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือจ านวนหลาของผ้าไหมต่างกัน ผู้บรโิภคที่มีอายุ 41-50 ปี มีจ านวนหลาในการซ้ือผ้า
ไหมมากกว่าอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี และมากกว่าอายุ 31-40 ปี และมากกว่าอายุ มากกว่า 51 ปี 
ขึ้นไป อายุไม่มีผลกับพฤตกิรรมการจ่ายเงนิในการซ้ือผ้าไหม ระดับการศกึษา ต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือจ านวนหลาของผ้าไหมต่างกัน พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศกึษาต่ ากว่า
มัธยมศึกษาตอนปลาย มจี านวนหลาในการซ้ือผ้าไหมมากกว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. และ
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มากกว่าระดับการศกึษา ปวส./ ปริญญาตรขีึ้นไป ส่วนระดบัการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 
มีจ านวนหลาในการซ้ือผ้าไหมมากกว่าระดับการศกึษา ปวส./ ปริญญาตรีขึ้นไป ระดับการศกึษา  
ไม่มีผลกับพฤติกรรมการจ่ายเงินในการซ้ือผ้าไหม และยังศึกษาถึงปัจจัยด้านบคุลิกภาพในการเปน็
คนชอบเข้าสังคม ปัจจัยด้านบุคลิกภาพในการเป็นรักสวยรกังาม การเป็นคนอนรุักษ์นิยม การเป็น
คนทันสมัย ปัจจัยด้านวัฒนธรรมด้านขนบธรรมเนียมประเพณี ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  



40 
 

บทที ่3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 การวจิัยครั้งนี้ มุ่งศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมของ
ประชากร ในเขตนครหลวงเวียงจนัท์ โดยก าหนดรูปแบบการศึกษาเป็นการวจิัยเชิงผสมผสาน                  
(Mixed methodology) โดยการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative research) และการวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ด าเนินงานวจิัยเชงิส ารวจ (Survey research) ใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือจ านวน 400 ชุด และสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
interview) ประชากรลาวที่ซ้ือผ้าไหมในเขตนครหลวงเวยีงจันทน์ จ านวน 12 คน โดยมีวิธีการ
ด าเนินการวิจยั ดังนี ้
 

ส่วนที่ 1 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
   1.  ลักษณะประชากร 
   ประชากรทีใ่ช้ในการศึกษา คือ กลุ่มตัวอย่างประชากรลาวที่ช้ือผ้าไหมในนครหลวง

เวียงจันทนจ์ านวน 797,130  คน  (ส านกังานสถิติประชากรแห่งชาติลาว, 2558) โดยผู้วจิัยได้ท าการ
เก็บตัวอย่างจ านวน 400 คน ซ่ึงได้มาจากสูตรค านวณหากลุ่มตัวอย่างแบบทาโร ยามาเน่  (Yamane, 
1973, p. 125) 
 2.  การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 
 โดยใช้สูตรของทาโร ยามาเน่ (Yamane, 1973, p. 125) ก าหนดระดับความเชื่อมั่นที ่
ร้อยละ 95 และความผิดพลาดไม่เกนิ ± ร้อยละ 5 โดยไดค้ านวณ ดงันี ้
 

n     =    N    
    1 + N(e)² 

 
 เมื่อ n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
   N = ขนาดของประชากร 
   E = 0.05 ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95  
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      n       =               797,130 

                     1+797,130 (0.05)² 
 
      n       =        399.78 ≈ 400 หน่วย 
 
 ดังนั้น ผู้วจิัยจึงท าการสุ่มตัวอย่างท่ีใช้เท่ากับจ านวน 400 ชดุ 
 ตัวอย่างการค านวณ เช่น ที่ระดับความเชื่อร้อยละ 95 ความคลาดเคล่ือนที่ยอมให้เกดิขึ้น
ได้ร้อยละ 5 และสัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากรเท่ากับ 0.5 ดังนั้น ผู้วจิัยจึงท าการสุ่ม
ตัวอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience sampling) โดยการรวบรวมจากประชากรลาวในเขต
นครหลวงเวียงจันทนจ์ านวน 6 อ าเภอ เท่ากับจ านวน 400  ชุด 
 3.  ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมอืการวิจัย 
 แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ผูว้ิจัยได้ด าเนินการสรา้งขึ้นเองโดยมขีั้นตอนการ
ด าเนินงาน ดังนี ้
 1.  ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อมีการก าหนด
ขอบเขตของการวจิัย และเป็นการสร้างเครื่องมือการวจิัยเพือ่ให้มีความครอบคลุมของวตัถุประสงค์
ของการวจิัย 
 2.  น าข้อมูลที่ได้ศึกษามาสร้างแบบสอบถาม และมีการตรวจสอบว่าครอบคลุมกับ
วัตถุประสงค์ของการวจิัยที่ได้ศกึษาหรือไม่  
 3.  ผู้วิจัยไดน้ าแบบสอบถามที่ได้มาปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารย์ที่ปรึกษา
วิทยานิพนธ์ และท าการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) จากผู้เชี่ยวชาญจ านวน 
3 ท่าน พร้อมพิจารณาการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ความถูกต้องในส านวนและภาษา 
ความสอดคล้องกับค าถาม และวัตถุประสงค์ของการวจิัย  
 4.  ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้แก้ไขตามค าแนะน าจากผู้เชีย่วชาญ เพื่อน าเสนอกับ
อาจารย์ที่ปรึกษา โดยตรวจสอบความสมบูรณ์อีกครั้ง 
 5.  ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ปรับแก้เรียบร้อยแล้วไปด าเนินการแปลเป็นภาษาลาว 
 6.  น าแบบสอบถามไปด าเนินการทดสอบความเชื่อมั่น (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 30 คน  
 7.  ผู้วิจัยไดน้ าแบบสอบถามที่เก็บจากกลุ่มตัวอย่างมารวบรวมเรียบร้อยแล้ว จึงท าการหา
ค่าความเที่ยงตรงหรือความเชื่อมั่น (Reliability analysis) ของแบบสอบถามการวิจัย 
 8.  ผู้วิจัยไดน้ าแบบสอบถามมาปรับปรุงอีกครั้งเพื่อให้มคีวามน่าเช่ือถือมากยิ่งขึ้น 
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 9.  ผู้วิจัยไดน้ าแบบสอบถามให้กับกรรมการจริยธรรมเพื่อประเมินความถูกต้องของ
แบบสอบถาม 
 10.  ผู้วิจัยไดน้ าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์น าไปเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง คือ
ประชาชนลาวที่อาศัยอยู่ในเขตนครหลวงเวียงจันทนจ์ านวนทั้งส้ิน 450 ชุด 
 4.  เคร่ืองมอืและวิธกีารในการสุ่มตัวอย่าง 
 การศึกษาครั้งนี้แบ่งวิธีการสุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 ส่วน ใชก้ารสุ่มตัวอย่างแบบไม่มีความ
น่าจะเป็น (Non-probability)   
 ขั้นตอนที่ 1 ท าการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยก าหนดเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างเป็นประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันท ์
 ขั้นตอนที่ 2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก (Convenience) โดยผู้วิจยัได้แจก
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัท ์
 5.  ลักษณะของแบบสอบถาม 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วจิัยได้ท าการออกแบบแบบสอบถาม โดยแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 4 ส่วน ได้แก ่
 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน เป็นค าถามให้เลือกตอบ 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยภายนอก และภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ       
ผ้าไหมลาวซ่ึงเลือกใช้วิธีการโดยเทคนคิการวัดความคิดเห็นแบบ Likert scale มี 5 ระดับ โดยมี
เกณฑ์การให้คะแนน ดังนี ้
 ระดับ 5 หมายถึง ระดับมากที่สุด 
 ระดับ 4 หมายถึง ระดับมาก 
 ระดับ 3 หมายถึง ระดับปานกลาง 
 ระดับ 2 หมายถึง ระดับน้อย 
 ระดับ 1 หมายถึง ระดับน้อยที่สุด 
 โดยให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียววิธีการแปรผลแบบสอบถามส่วนนี้ได้ใชค้่าเฉล่ีย ตาม
เกณฑ์คะแนน ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น, 2550, หน้า 114) 
   ระดับคะแนน            แปลผล 
 ระดับ 5 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00  อยู่ในเกณฑ์ มากที่สุด  
 ระดับ 4 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20   อยู่ในเกณฑ์ มาก 
 ระดับ 3 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40  อยู่ในเกณฑ์ ปานกลาง 
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 ระดับ 2 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60   อยู่ในเกณฑ์ น้อย 
 ระดับ 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80  อยู่ในเกณฑ์ น้อยที่สุด 
 
ตารางท่ี 3-1  ค่าเฉล่ียที่วัดได้ของปัจจยัภายนอก และภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ  
                     เลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
 

ค่าเฉลี่ยที่วดัได ้ ระดับการพึงพอใจเกี่ยวกับองคป์ระกอบต่าง ๆ ในการเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
4.21-5.00 ผู้บริโภคได้รับปัจจัยภายนอก และภายในมากที่สุด เกี่ยวกบัองค์ประกอบ 

ในเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
3.41-4.20 ผู้บริโภคได้รับปัจจัยภายนอก และภายในมากเกี่ยวกับองคป์ระกอบใน

เลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
2.61-3.40 ผู้บริโภคได้รับปัจจัยภายนอก และภายในปานกลาง เกี่ยวกบัองค์ประกอบ 

ในเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
1.81-2.60 ผู้บริโภคปจัจัยภายนอก และภายในน้อย เกี่ยวกับองค์ประกอบในเลือกซ้ือ

ผ้าไหมลาว 
1.00-1.80 ผู้บริโภคปจัจัยภายนอก และภายในน้อยที่สุด เกี่ยวกับองคป์ระกอบ 

ในการเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
  
 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว ซ่ึงเลือกใช้วิธีการโดยเทคนคิการวดัความคิดเห็นแบบ Likers scale 
โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี ้
 ระดับ 5 หมายถึง ระดับมากที่สุด 
 ระดับ 4 หมายถึง ระดับมาก 
 ระดับ 3 หมายถึง ระดับปานกลาง 
 ระดับ 2 หมายถึง ระดับน้อย 
 ระดับ 1 หมายถึง ระดับน้อยที่สุด 

 โดยให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว วิธีการแปรผลแบบสอบถามส่วนนี้ได้ใชค้่าเฉล่ีย ตาม 
เกณฑ์คะแนน ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น, 2550, หน้า 114) 
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   ระดับคะแนน             แปลผล 
 ระดับ 5 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00  อยู่ในเกณฑ์ มากที่สุด  
 ระดับ 4 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20   อยู่ในเกณฑ์ มาก 
 ระดับ 3 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40  อยู่ในเกณฑ์ ปานกลาง 
 ระดับ 2 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60   อยู่ในเกณฑ์ น้อย 
 ระดับ 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80  อยู่ในเกณฑ์ น้อยที่สุด 
 
ตารางท่ี 3-2  ค่าเฉล่ียที่วัดได้ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ 
                     ตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
  
ค่าเฉลี่ยที่วดัได ้ ระดับการพึงพอใจเกี่ยวกบัองคป์ระกอบต่าง ๆ  ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

4.21-5.00 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้มีอิทธิพลมากที่สุด เกี่ยวกับองค์ประกอบ 
ในการเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

3.41-4.20 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้มีอิทธิพลมาก เกี่ยวกับองค์ประกอบ 
ในการเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

2.61-3.40 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้มีอิทธิพลปานกลาง เกี่ยวกับองค์ประกอบ 
ในการเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

1.81-2.60 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้มีอิทธิพลน้อย เกี่ยวกับองค์ประกอบ 
ใน 
การเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

1.00-1.80 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้มีอิทธิพลน้อยที่สุด เกี่ยวกับองค์ประกอบ 
ในการเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

  
 ส่วนที่ 4 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว ซ่ึงเลือกใช้วิธีการโดยเทคนคิการวัด
ความคดิเห็นแบบ Likert scale โดยก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดังนี ้
 ระดับ 5 หมายถึง ระดับมากที่สุด 
 ระดับ 4 หมายถึง ระดับมาก 
 ระดับ 3 หมายถึง ระดับปานกลาง 
 ระดับ 2 หมายถึง ระดับน้อย 
 ระดับ 1 หมายถึง ระดับน้อยที่สุด 
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ตารางท่ี 3-3  ค่าเฉล่ียที่วัดได้ของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 
 
ค่าเฉลี่ยที่วดัได ้ ระดับการพึงพอใจเกี่ยวกบัองคป์ระกอบต่าง ๆ ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

4.21-5.00 ผู้บริโภคเห็นด้วยมากที่สุด เกี่ยวกับองค์ประกอบพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือผ้าไหมลาว 

3.41-4.20 ผู้บริโภคเห็นด้วยมาก เกี่ยวกับองค์ประกอบพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ผ้าไหมลาว 

2.61-3.40 ผู้บริโภคเห็นด้วยปานกลาง เกี่ยวกับองค์ประกอบพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือผ้าไหมลาว 

1.81-2.60 ผู้บริโภคเห็นด้วยน้อย เกี่ยวกับองค์ประกอบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ผ้าไหมลาว 

1.00-1.80 ผู้บริโภคเห็นด้วยน้อยที่สุด เกี่ยวกับองค์ประกอบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซ้ือผ้าไหมลาว 

 
 6.  ความถูกตอ้ง และความหน้าเชื่อถือของเคร่ืองมอื 
 ในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยด าเนนิการควบคุมคณุภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 2 ส่วน 
ดังนี ้
 1.  ความเที่ยงตรง (Validity) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่ไดจ้ากการทบทวนเอกสาร 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องได้ให้ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน ท าการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(Content validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้ (Wording) เพื่อน าแบบสอบถามไปปรับปรุง
และแก้ไขก่อนน าไปเก็บข้อมูลจริง โดยค าถามแต่ละข้อต้องมีค่า IOC ไม่ต่ ากว่า 0.5 (Rovinelli & 
Hambleton, 1997)   
 ผู้วิจัยไดน้ าแบบสอบถามที่ผ่านการประเมินกับผู้เชี่ยวชาญ มาใช้ในการปรับปรุงแก้ไข
แบบสอบถาม โดยหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Consistency หรือ IOC) โดยมคีะแนน ดังนี ้
 ให้คะแนน +1  หมายถึง  แน่ใจกับข้อค าถามสอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
 ให้คะแนน  0  หมายถึง  ไม่แน่ใจกับข้อค าถามสอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
 ให้คะแนน -1  หมายถึง  แน่ใจกับข้อค าถามไม่สอดคล้องกับประเด็นที่ศึกษา 
 แล้วน าข้อมูลที่ได้จากการพจิารณาของผู้เชี่ยวชาญเรียบร้อยแล้ว โดยหาดัชนคีวาม
สอดคล้องระหว่างแบบสอบถามและวัตถุประสงค์ที่ใช้ในการวจิัย 
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 2.  ความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจยัได้น าแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นมาและไดน้ าไป
ปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของผู้เชี่ยวชาญเพื่อท าการทดสอบ (Try-out) จ านวน 30 ชุด กับ     
กลุ่มตัวอย่างท่ีมีคณุสมบัติตามความต้องการจะศกึษา หลังจากนัน้ จึงน าแบบสอบถามที่ได้รวบรวม
และน ามาทดสอบค่าความเชื่อมั่นตามเกณฑ์สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) ท่ีได้น าเสนอ
ไว้ คือ ค่า α มากกว่าและเท่ากับ 0.7  (Nunnally, 1978)  
 7.  การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 วิธีการรวบรวมข้อมูลการศึกษาครั้งนีใ้ช้แหล่งข้อมูลปฐมภูมิและแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ 
ดังนี ้
 1.  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) รวบรวมจากแบบสอบถามที่ได้รับข้อมูลจากประชากร
ในเขตนครหลวงเวียงจนัท์ และการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ประกอบการร้านจัดจ าหน่ายผ้าไหม 
 2.  ข้อมูลทุติยภูม ิ(Secondary data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าหนังสือวารสาร
ส่ิงพิมพ์และเอกสารตีพิมพ์เผยแพร่ของหน่วยงานต่าง ๆ และงานวิจัยที่เกีย่วข้องวิธีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลปฐมภูมิผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลตามสถานที่ท่ีไดก้ าหนดไว้ 
 8.  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 หลังจากการได้รับแบบสอบถามกลับจากจ านวนกลุ่มตวัอย่าง ผู้ท าการวจิัยจะน าข้อมูล 
ที่ได้มาประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีกรต่าง ๆ ดังนี้ 
 1.  การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจัยท าการศกึษาตรวจสอบแบบสอบถามที่ได้รับ 
และคัดเลือกแบบสอบถามที่มีคุณภาพและสมบูรณ์ทั้งหมดจ านวน 410 ชุด คดิเป็นร้อยละ 91.11  
 2.  การลงรหัสข้อมูล (Coding) น าข้อมูลแบบสอบถามที่ถูกต้องและสมบูรณ์มาลงรหัส
ตามท่ีก าหนดไว ้
 3.  การประมวลผลข้อมูล ข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึก เพื่อประมวลผลข้อมูลโดยใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป แล้วท าการน าเสนอในรูปตาราง และแปลผลโดยการบรรยาย
ตามล าดับ 
 9.  สถิติที่ใชใ้นการวิจัย 
 ผู้วิจัยไดด้ าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ซ่ึงมีการ
วิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี ้
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) วิเคราะห์ข้อมลูทั่วไปของประชากรที่
ตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาว เช่น เพศ อายุ ระดับการศกึษา รายได้ต่อเดือน ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือ และวัตถุประสงค์ในการซ้ือ โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  
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 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อใช้เป็นการทดสอบสมมติฐานมีนัยส าคัญ 
ที่ระดับ 0.5 โดยวิเคราะห์ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของ
ประชากร ในเขตนครหลวงเวียงจนัท์ โดยใชก้ารทดสอบคา่สถิติการวิเคราะห์ 
  2.1  สถิติ Independent sample t-test เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านลักษณะ
ประชากรศาสตร์ เพศที่แตกต่างกันมีพฤตกิรรมการเลือกซ้ือผ้าไหมลาวที่แตกต่างกนั  
  2.2  สถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อใช้ทดสอบ
สมมติฐานปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ อายุ การศกึษา อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผ้าไหมลาวที่แตกต่างกัน 
  2.3  สถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple linear regression) เพื่อใช้
ทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยภายนอก และภาย และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผ้าไหมลาวผู้บริโภค 
 

ส่วนที่ 2 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
 วัตถุประสงค์ของการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 เพื่อศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของประชากร 
ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน์เพื่อน าข้อมูลมาวิเคราะห์ผลร่วมกับผลการวจิัยเชิงปริมาณที่ได้จาก   
การเก็บแบบสอบถาม 
 การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใชใ้นการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้ที่ซ้ือผ้าไหมลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัท์
จ านวน 12 คนหรือสัมภาษณ์จนกว่าข้อมูลจะอ่ิมตวั ซ่ึงใช้วธีิการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive sampling) โดยเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงให้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ได้ตั้งไว้  
 ความน่าเชือ่ถือได้ของเคร่ืองมือในการวิจัย 
 หลังจากได้เก็บรวบรวมข้อมูลเรียบร้อยแล้ว จากนั้นได้น ามาตรวจสอบความน่าเช่ือถือ
ของข้อมูลจากการสัมภาษณ์ (Trustworthiness) ดังนี ้
 1.  ผู้วิจัยไดใ้ช้การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation technique) โดยการท าวิจัย
ทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
 2.  ผู้สัมภาษณ์มกีารสร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้ให้สัมภาษณ์ เพื่อให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์เกิด
ความไวว้างใจในตัวผูว้ิจัย ซ่ึงจะส่งผลถึงความถูกต้องของข้อมูลในการสัมภาษณ์ 
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 3.  ผู้วิจัยมีการยืนยนัความถูกต้องของข้อมูล (Member checking) โดยน าข้อมูลที่ได้จาก
การสัมภาษณ์ไปให้ผู้ให้สัมภาษณ์เพื่อมีการตรวจสอบความถูกต้องในการสัมภาษณว์่าเป็นข้อมูล
ตามความเป็นจริงที่ตรงกับความรู้สึกของผู้ให้สัมภาษณ์หรอืไม่ 
 4.  มีการตรวจสอบความไว้วางใจของข้อมูล (Dependability) โดยน าข้อมูลทั้งหมดให้กับ
อาจารย์ที่ปรึกษางานวิทยานิพนธ์ท าการตรวจสอบเพื่อยืนยนัความถูกต้องท่ีตรงตามวัตถุประสงค์ที่
ได้ศึกษาไว ้
 5.  ความสามารถในการน าผลการวจิัยไปประยกุตใ์ช้  (Transferability) โดยท าการเขียน
ระเบียบวิธีการวิจัย การวิเคราะห์ข้อมูล และบริบทที่จะต้องการศึกษาอย่างชัดเจน เพ่ือให้มีความ
น่าเช่ือถือมากยิ่งขึ้นของงานวิจัย 
 6.  การยืนยนัผลการวิจัย (Conformability) ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลเอกสารต่าง ๆ ท่ี
เกี่ยวข้องกับงานวิจัยไว้เปน็อย่างดี เพื่อยืนยันว่าข้อมูลที่ไดไ้ม่มีความล าเอียง มีการผิดพลาดหรือมี
การคดิขึ้นเองของงานวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมลู 
 ผู้วิจัยไดว้ิเคราะห์ข้อมูล ดังนี ้
 1.  น าข้อมูลที่ได้จากการถอดเทปหรือการบันทกึเสียงจากภาคสนามมาพิจารณา เพื่อให้
เกิดความเข้าใจในภาพรวมของข้อมูลที่ได้และมีการพิจารณาในประเด็นที่มีความส าคัญ 
 2.  น าข้อมูลที่ได้กลับมาอ่านอีกครั้งเพื่อเป็นการพิจารณาอย่างละเอียดแล้ว จึงตีความ 
และท าการดึงข้อมูลหรือประโยคที่มีความส าคัญที่เกีย่วข้องกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของ
ประชากร ในเขตนครหลวงเวียงจนัท ์
 3.  น าข้อความและประโยคที่มีความหมายที่เหมือนกันน ามาไว้ในกลุ่มเดียวกัน มกีาร
สร้างหัวข้อสรุป และกลุ่มหัวข้อสรุป โดยจะมีรหัสกับข้อมูลก ากับไว้ทกุข้อความหรือทกุประโยค 
จากนีต้้องตั้งช่ือค าส าคัญ โดยจะต้องจัดเป็นกลุ่มใหญ่ และกลุ่มย่อยที่มีอยู่ภายใต้ที่มีความหมายของ
กลุ่มใหญ ่
 4.  มีการอธิบายถึงปรากฏการณ์ที่มีความละเอียดครบถ้วนสมบูรณ์ โดยจะต้องเขียนให้มี
ความต่อเนื่อง และมีความสอดคล้องกันของข้อความหรือประโยค ซ่ึงจะต้องน าข้อมูลหรือหัวข้อที่
ไม่จ าเป็นออก 
 5.  มีการเขียนบรรยายในส่ิงท่ีมกีารคน้พบอย่างละเอียดและต้องมีความชัดเจน โดย
จะต้องไม่มีการน าทฤษฎีไปควบคมุ และพร้อมยกตวัอย่างในค าพูดประกอบท่ีมีความส าคัญ เพื่อ
เป็นการแสดงความชัดเจนของปรากฏการณ์ที่ได้เกดิขึน้ 
 6.  น าข้อมูลที่สรุปได้ไปให้ผูใ้ห้ข้อมูลตรวจสอบว่ามีความเป็นจริงที่ได้บรรยาย จากนั้น
น าข้อมูลที่ได้มาตรวจสอบกับอาจารย์ที่ปรึกษา และผู้เชี่ยวชาญอีกครั้ง 
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บทท่ี 4  

ผลการวิจัย 

 

 ในการวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเรื่อง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน” ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีผาน  

การตรวจสอบความนาเช่ือถือ ไปดําเนินการเก็บขอมูล จํานวนท้ังส้ิน  400 ชุด  จากนั้นจึงนํามา

วิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ โดยผูวิจัยไดจัดลําดับการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ดังนี ้

 สวนท่ี 1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยภายในและภายนอก 

 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหม 

 สวนท่ี 5  การทดสอบสมมติฐาน 

 

สัญลักษณที่ใชในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 เพ่ือใหเกิดความเขาใจตรงกันในการส่ือความหมายของการนําเสนอผลการวิเคราะห

ขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณในการนําเสนอผลการวิจยั ดังนี ้

 X     หมายถึง คาเฉล่ียเลขคณติของขอมูลท่ีไดจากกลุมตัวอยาง 

 SD    หมายถึง คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุมตวัอยาง 

 N    หมายถึง จํานวนของตัวอยางท่ีใชในการวิเคราะห 

 R    หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณ 

 R square  หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิการพยากรณ 

 Adjusted R square หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิการพยากรณเม่ือปรับแลว 

 B    หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวพยากรณในรูปคะแนนดบิ 

 Beta   หมายถึง คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวพยากรณในรูปคะแนน 

       มาตรฐาน 

 Std.Error  หมายถึง ความคลาดเคล่ือนหรือความผิดพลาด 

 Std.Error of the Estimate หมายถึง   ความคลาดเคล่ือนหรือความผิดพลาดประมาณ 
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สวนที่ 1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 ขอมูลเกี่ยวของกับปจจัยสวนบุคคลของกลุมตวัอยาง ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพและรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยนําเสนอในรปูของคาความถ่ีและคารอยละ ดังตาราง 

 

ตารางท่ี 4-1  จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   

ชาย 174 42.44 

หญิง 236 57.56 

รวม 410 100.00 

อาย ุ   

ไมเกิน 20 ป 36 8.78 

21-30 ป 196 47.80 

31-40 ป 104 25.37 

41-50 ป 46 11.22 

50 ป ขึ้นไป 28 6.83 

รวม 410 100.00 

สถานภาพ   

โสด 201 49.02 

สมรส 180 43.90 

หยาราง/ หมาย 29 7.07 

รวม 410 100.00 
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ตารางท่ี 4-1  (ตอ) 

 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

ระดับการศึกษา   

ประถมศึกษา 7 1.71 

มัธยมศึกษา 20 4.88 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 149 36.34 

ปริญญาตร ี 212 51.71 

สูงกวาปริญญาตร ี 22 5.37 

รวม 410 100.00 

อาชีพ   

นักเรียน/ นักศึกษา 43 10.49 

พนักงานบริษัทเอชน 150 36.59 

ขาราชการ 160 39.02 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 48 11.71 

อ่ืน ๆ โปรดระบุ 9 2.20 

รวม 410 100.00 

รายได   

ต่ํากวาหรือเทากับ 500,000 กีบ 7 1.71 

500,001-1,000,000 กีบ 23 5.61 

1,000,001-1,500,000 กีบ 99 24.15 

1,5001-2,000,000 กีบ  147 27.80 

มากกวา 2,000,000 กีบ 167 40.43 

รวม 410 100.00 

หมายเหตุ  จํานวนรายไดท่ีคํานวณเปนเงินกีบคิดจากอัตตาแลกเปล่ียนตามตลาดเงินตราในชวงท่ีผูวิจัย 

                  ไดดําเนินการวิจัยดั่งนี้ 250 กีบ = 1 บาท  

  

 จากตารางท่ี 4-1 พบวาผลการสํารวจปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปนเพศหญิงจํานวน 236 คน คิดเปนรอยละ 57.56 มีอายุระหวาง 21-30 ป จํานวน 196 คน คิดเปน   

รอยละ 47.80 มีสถานภาพโสด จํานวน  201 คน คิดเปนรอยละ 49.02 สวนใหญศึกษาในระดับปริญญา
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ตรี จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 51.71 มีอาชีพขาราชการมากท่ีสุด จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 

39.02 มีรายไดมากกวา 2,000,000 กีบ จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 40.43 

 

สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยภายนอก และภายในที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 ผูวิจัยดําเนนิการวิเคราะหขอมูล โดยหาคาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation)ในการแปลความหมายคาเฉล่ียดังกลาว ผูวิจัยใชหลักเกณฑ ดังนี้ (วิชิต อูอน, 

2550, หนา 114) 

   ระดับคะแนน            แปลผล 

 ระดับ 5 คาเฉล่ีย 4.21-5.00  อยูในเกณฑ มากท่ีสุด  

 ระดับ 4 คาเฉล่ีย 3.41-4.20   อยูในเกณฑ มาก 

 ระดับ 3 คาเฉล่ีย 2.61-3.40  อยูในเกณฑ ปานกลาง 

 ระดับ 2 คาเฉล่ีย 1.81-2.60   อยูในเกณฑ นอย 

 ระดับ 1 คาเฉล่ีย 1.00-1.80  อยูในเกณฑ นอยท่ีสุด  

 

ตารางท่ี 4-2  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจยัภายนอก และภายใน 

 

ปจจัยภายนอก และภายใน 
ระดับความคิดเห็น 

ลําดบั 
คาเฉลี่ย SD แปลผล 

ดานวัฒนธรรม     

1. ทานสวมใสผาไหมตามงานเทศกาลทาง

วัฒนธรรมตาง ๆ เชน งานบุญ งานแตงงาน 

และสวมใสในชีวติประจําวัน  

4.10 0.91 มาก 3 

2. ทานคิดวาการสวมใสผาไหมถือเปนการ

สงเสริมขนบธรรมเนียมประเพณีอันดีงาม 

ของลาว 

4.50 0.67 มากท่ีสุด 2 

3. วัฒนธรรมการสวมใสผาไหมทําใหทานเกดิ

ความภาคภูมิใจในความเปนลาว 

4.51 0.71 มากท่ีสุด 1 

คาเฉล่ียรายดาน 4.37 0.53 มากท่ีสุด 1 
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ตารางท่ี 4-2  (ตอ) 

 

ปจจัยภายนอก และภายใน 
ระดับความคิดเห็น 

ลําดบั 
คาเฉลี่ย SD แปลผล 

ดานสังคม     

1. ครอบครัว และเพ่ือนรวมงานเปนปจจัยท่ี 

ทําใหทานเลือกซ้ือผาไหมลาว 

3.66 0.87 มาก 3 

2. ทานซ้ือผาไหมลาวโดยพิจารณาจากผูมี

ช่ือเสียงทางสังคมเชน นักรอง ศิลปน และ

นางแบบ 

3.28 

 

0.98 

 

ปานกลาง 

 

4 

 

3. หนาท่ีการงาน และสถานะทางการเงิน 

มีสวนในการเลือกซ้ือผาไหมลาวของทาน 

3.66 0.88 มาก 2 

4. สถานะทางสังคมของทานทําใหทาน 

เลือกซ้ือผาไหมลาว 

3.77 0.88 มาก 1 

คาเฉล่ียรายดาน 3.59 0.63 มาก 3 

ดานจิตวิทยา     

1. ทานรูสึกพอใจเม่ือไดชิผาไหมลาว 4.22 0.76 มากท่ีสุด 1 

2. แรงจูงใจในการซ้ือผาไหมลาวของทาน 

เกิดจากตองการใหกลุมหรือสังคมยอมรับ 

3.73 

 

0.88 

 

มาก 3 

3. ทานคิดวาการใชผาไหมลาวจะแสดงถึง

บุคลิกภาพหรือภาพลักษณของทาน 

3.88 0.89 มาก 2 

คาเฉล่ียรายดาน 3.94 0.63 มาก 2 

คาเฉลี่ยรวม 3.97 0.45   

 

 จากตารางท่ี 4-2 พบวาปจจัยภายใน และภายนอก มีคาเฉล่ียรวม ( X = 3.97) โดยดาน 

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน    

มากท่ีสุด ไดแก ดานวัฒนธรรม มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.37) รองลงมา ดานจิตวิทยา มีคาเฉล่ีย

ระดับมาก ( X =3.94)  และดานสังคม มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.59) เปนอันดับสุดทาย ซ่ึงมี

รายละเอียด ดังนี ้
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 1.  ดานวัฒนธรรม พบวา วัฒนธรรมการสวมใสผาไหมทําใหทานเกดิความภาคภูมิใจใน

ความเปนลาว มีคาเฉล่ียระดับมากท่ีสุด ( X = 4.51) ลําดับท่ี 2 ทานคิดวาการสวมใสผาไหมถือเปน

การสงเสริมขนบธรรมเนียมประเพณีอันดีงามของลาว มีคาเฉล่ียระดับมาก ท่ีสุด ( X = 4.50) และ

ลําดับท่ี 3 ทานสวมใสผาไหมตามงานเทศกาลทางวัฒนธรรมตาง ๆ เชน งานบุญ งานแตงงาน และ

สวมใสในชีวิตประจําวัน คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.10) 

 2.  ดานสังคม พบวา ลําดับท่ี 1 ไดแก สถานะทางสังคมของทานทําใหทานเลือกซ้ือผา

ไหมลาว มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.77) ลําดับท่ี 2 หนาท่ีการงาน และสถานะทางการเงินมีสวนใน

การเลือกซ้ือผาไหมลาวของทาน มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.66) ลําดับท่ี 3 ครอบครวั และเพ่ือน

รวมงานเปนปจจัยท่ีทําใหทานเลือกซ้ือผาไหมลาว คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.66) และลําดับท่ี 4 ทาน

ซ้ือผาไหมลาวโดยพิจารณาจากผูมีช่ือเสียงทางสังคม เชน นักรอง ศิลปน และนางแบบ คาเฉล่ีย

ระดับมาก ( X = 3.28) 

 3.  จิตวิทยา พบวา ลําดับท่ี 1 ไดแก ทานรูสึกพอใจเม่ือไดซ้ือผาไหมลาว มีคาเฉล่ียระดับ

มากท่ีสุด ( X = 4.22) ลําดับท่ี 2 ทานคิดวาการใชผาไหมลาวจะแสดงถึงบุคลิกภาพหรือภาพลักษณ

ของทานมีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.88) และลําดับท่ี 3 แรงจูงใจในการซ้ือผาไหมลาวของทานเกิด

จากตองการใหกลุมหรือสังคมยอมรับ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.73)  

 

สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 ผูวิจัยดําเนนิการวิเคราะหขอมูล โดยหาคาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation)ในการแปลความหมายคาเฉล่ียดังกลาว ผูวิจัยใชหลักเกณฑ ดังนี้ (วิชิต อูอน, 

2550, หนา 114) 

   ระดับคะแนน           แปลผล 

 ระดับ 5 คาเฉล่ีย 4.21-5.00  อยูในเกณฑ มากท่ีสุด  

 ระดับ 4 คาเฉล่ีย 3.41-4.20   อยูในเกณฑ มาก 

 ระดับ 3 คาเฉล่ีย 2.61-3.40  อยูในเกณฑ ปานกลาง 

 ระดับ 2 คาเฉล่ีย 1.81-2.60   อยูในเกณฑ นอย 

 ระดับ 1 คาเฉล่ีย 1.00-1.80  อยูในเกณฑ นอยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-3  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาด 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

ลําดบั 
คาเฉลี่ย SD แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ     

1. เนื้อผานุม ไมยับงาย 4.00 0.79 มาก 2 

2. สีสันมีความเหมาะสมกบัผูใช 3.94 0.86 มาก 4 

3. แบบลายผามีความหลากหลายถูกใจ 4.03 0.87 มาก 1 

4. ลวดลายท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะถ่ิน 3.97 0.84 มาก 3 

5. ภาพลักษณของสินคาด ี 3.92 0.89 มาก 5 

6. การใชสีธรรมชาตใินการยอมสี 3.86 0.90 มาก 6 

7. ความคงทนของสีท่ีใชในการยอม 3.82 0.88 มาก 7 

8. ทานใหความสําคัญกับตราสินคาของผูผลิต 3.75 0.85 มาก 8 

คาเฉล่ียรายดาน 3.91 0.48 มาก 1 

ดานราคา     

1. ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพสินคา 3.99 0.80 มาก 2 

2. รับชําระเฉาะเงินสด 4.00 0.86 มาก 1 

3. รับชําระจากบัตรเครดิต 3.10 0.96 ปานกลาง 5 

4. สามารถตอรองราคาได 3.59 0.95 มาก 4 

5. มีปายแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน 3.74 0.95 มาก 3 

คาเฉล่ียรายดาน 3.68 0.53 มาก 5 

ดานสถานทีก่ารจัดจําหนาย     

1. ทะเลท่ีตั้งเดินทางสะดวกสะดวก 3.85 0.82 มาก 3 

2. การตกแตงรานสวยงามหรูหรา 3.66 0.81 มาก 5 

3. มีสถานท่ีจอดรถสะดวก 3.60 0.84 มาก 6 

4. มีบริการส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ต 3.57 0.89 มาก 7 

5. ตั้งอยูในศูนยการคา/หางศัพทสินคา 3.80 0.86 มาก 4 

6. วางขายตามงานแสดงสินคา 3.89 0.83 มาก 2 

7. สถานท่ีสะอาดและเปนระเบียบเรียบรอย 3.99 0.75 มาก 1 

คาเฉล่ียรายดาน 3.76 0.46 มาก 4 
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ตารางท่ี 4-3  (ตอ) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

ลําดบั 
คาเฉลี่ย SD แปลผล 

ดานการสงเสริมการจัดจําหนาย     

1. การลดราคา 3.64 0.91 มาก 3 

2. การสงเสริมการขายในเทศกาลพิเศษ 3.86 0.73 มาก 1 

3. การใหประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ 3.70 0.83 มาก 2 

4. การใหของแถมหรือของชํารวย 3.43 0.98 มาก 4 

คาเฉล่ียรายดาน 3.66 0.58 มาก 6 

ดานบุคลากร     

1. พนักงานบริการแกลูกคามีความรวดเรว็ใน

การใหบริการ 

3.81 0.82 มาก 3 

2. พนักงานมีความรูความสามารถใหขอมูลท่ี

เกี่ยวของกับสินคาแกผูซ้ือ 

3.84 0.82 มาก 2 

3. พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบรกิาร 3.89 0.83 มาก 1 

คาเฉล่ียรายดาน 3.85 0.68 มาก 3 

ดานกายภาพและการนําเสนอ     

1. พนักงานมีความสุภาพออนนอมใน 

การตอนรับ 

3.92 0.84 มาก 2 

2. พนักงานใหบรกิารลูกคามีความเทาเทียม

กัน 

3.85 0.87 มาก 4 

3. การตกแตงรานมีความนาดึงดดูใจ 3.93 0.81 มาก 1 

4. สถานท่ีตั้งท่ีตั้งท่ีจดจําของผูบริโภค 3.91 0.80 มาก 3 

คาเฉล่ียรายดาน 3.90 0.57 มาก 2 

คาเฉลี่ยรวม 3.79 0.38   

 

 จากตารางท่ี 4-3 พบวา ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจยั สวนประสมทางการตลาดมี

คาเฉล่ียรวม ( X = 3.91) โดยดานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว

ในเขตนครหลวงเวียงจนัทนมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภณัฑ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.91) 
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รองลงมาดานกายภาพและการนําเสนอ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.90) อันดับท่ี 3 คือ ดานบุคลากร 

มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.85) อันดับท่ี 4 ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียระดับมาก                 

( X = 3.76)  อันดับท่ี 5 ดานราคามีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.68) และดานการสงเสริมการจัดจําหนาย

เปนอันดับสุดทาย มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.66)  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้

 1.  ดานผลิตภัณฑ พบวาอยูในระดับมาก ขอเรียงลําดับจากมากไปนอย ดังนี้ ลําดบัท่ี 1 

แบบลายผามีความหลากหลายถูกใจมีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.03) ลําดับท่ี 2 เนื้อผานุม ไมยับงาย มี

คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.00) ลําดับท่ี 3 ลวดลายท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะทองถ่ิน มีคาเฉล่ียระดับมาก 

( X = 3.97) ลําดับท่ี 4 สีสันมีความเหมาะสมกับผูใช มีคาเฉล่ียระดับมาก 3.94 ลําดับท่ี 5 ภาพลักษณ

ของสินคาด ีมีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.92) ลําดับท่ี 6 การใชสีธรรมชาติในการยอมสี มีคาเฉล่ีย

ระดับมาก ( X = 3.86) ลําดับท่ี 7 ความคงทนของสีท่ีใชในการยอม มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.82) 

และลําดับท่ี 8 ทานใหความสําคัญกับตราสินคาของผูผลิต มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.75) 

 2.  ดานราคา พบวาอยูในระดับมาก ขอเรียงลําดับจากมากไปนอย ดังนี้ ลําดบัท่ี 1 รับ

ชําระเฉพาะเงินสด มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.00) ลําดับท่ี 2 ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ

สินคา มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.99) ลําดับท่ี 3 มีปายแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน มีคาเฉล่ียระดับ

มาก ( X = 3.74) ลําดับท่ี 4 สามารถตอรองราคาได มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.59) และลําดับท่ี 5 รับ

ชําระจากบัตรเครดิต มีคาเฉล่ียระดับปานกลาง ( X = 3.10) 

 3.  ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย พบวาอยูในระดับมาก เรียงลําดับจากมากไปนอย ดังนี้ 

ลําดับท่ี 1 สถานท่ีสะอาดและเปนระเบียบเรียบรอย มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.99) ลําดับท่ี 2 

วางขายตามงานแสดงสินคา มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.89) ลําดับท่ี 3 สถานท่ีตั้งเดินทางสะดวก มี

คาเฉล่ียระดับมาก ( X  = 3.85) ลําดับท่ี 4 ตั้งอยูในศูนยการคา/ หางสรรพสินคา มีคาเฉล่ียระดับมาก  

( X = 3.80) ลําดับท่ี 5 มีการตกแตงรานสวยงามหรูหรา มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.66) ลําดับท่ี 6 มี

สถานท่ีจอดรถสะดวก มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.60) และลําดับท่ี 7 มีบริการส่ังซ้ือทาง

อินเตอรเน็ต มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.57) 

 4.  ดานการสงเสริมการจดัจําหนาย พบวาอยูในระดับมาก ขอเรียงลําดับจากมากไปนอย

ดังนี ้ลําดับท่ี 1 การสงเสริมการขายในเทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.86) ลําดับท่ี 2     

การใหประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.70) ลําดับท่ี 3 การลดราคา มี

คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.64) และลําดับท่ี 4 การใหของแถมหรือของชํารวย มีคาเฉล่ียระดับมาก      

( X = 3.43) 

 5.  ดานบุคลากร พบวาอยูในระดับมากท้ังหมด 3 ขอเรียงลําดับจากมากไปนอย ดังนี้ 

ลําดับท่ี 1 พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบรกิาร มีคาเฉล่ียระดับมาก 3 ( X = 3.89) ลําดับท่ี 2 
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พนักงานมีความรูความสามารถใหขอมูลท่ีเกี่ยวของกับสินคาแกผูซ้ือ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 

3.84) และลําดับท่ี 3 พนักงานบรกิารแกลูกคามีความรวดเรว็ในการใหบริการ มีคาเฉล่ียระดับมาก   

( X = 3.81) 

 6.  ดานกายภาพและการนําเสนอ พบวาอยูในระดับมาก ขอเรียงลําดับจากมากไปนอย

ดังนี ้ลําดับท่ี 1 การตกแตงรานมีความนาดงึดดูใจ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.93) ลําดับท่ี 2 พนกังาน

มีความสุภาพออนนอมในการตอนรับ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.92) ลําดับท่ี 3 สถานท่ีตั้งท่ีจดจํา

ของผูบริโภค มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.91) ลําดับท่ี 4 พนักงานใหบรกิารลูกคามีความเทาเทียมกัน 

มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.85) 

 

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม 

 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนท่ี 2 เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม 

 โดยใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียววิธีการแปรผลแบบสอบถามสวนนี้ไดใชคาเฉล่ีย ตาม

เกณฑคะแนน ดังนี้ (วิชิต อูอน, 2550, หนา 114) 

   ระดับคะแนน          แปลผล 

 ระดับ 5 คาเฉล่ีย 4.21-5.00  อยูในเกณฑ มากท่ีสุด  

 ระดับ 4 คาเฉล่ีย 3.41-4.20   อยูในเกณฑ มาก 

 ระดับ 3 คาเฉล่ีย 2.61-3.40  อยูในเกณฑ ปานกลาง 

 ระดับ 2 คาเฉล่ีย 1.81-2.60   อยูในเกณฑ นอย 

 ระดับ 1 คาเฉล่ีย 1.00-1.80  อยูในเกณฑ นอยท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4-4  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหม 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม 
ระดับความคิดเห็น 

อันดบั 
คาเฉลี่ย SD แปลผล 

1. ทานนิยมเลือกซ้ือผาไหมจากผูผลิตโดยตรง 3.56 0.92 มาก 4 

2. ทานนิยมเลือกซ้ือผาไหมจากรานจัดจําหนาย

โดยตรง 

3.86 0.80 มาก 3 

3. ทานมักจะเลือกซ้ือผาไหมเม่ือถึงงานเทศกาล

ตาง ๆ เชน งานออกพรรษา เขาพรรษา และงาน 

ปใหมลาว 

3.96 0.82 มาก 2 
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ตารางท่ี 4-4  (ตอ) 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม 
ระดับความคิดเห็น 

อันดบั 
คาเฉลี่ย SD แปลผล 

4. ทานมักจะเลือกซ้ือผาไหมในปริมาณพอใชตอ

ความตองการของทานเปนครั้ง ๆ ไป 

4.01 0.83 มาก 1 

  

 จากตารางท่ี 4-4 พบวาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม มีคาเฉล่ียอยูในระดับ

มากท้ังหมดโดยเรียงจากมากไปนอย ดังนี้ ลําดับท่ี 1 ทานมักจะเลือกซ้ือผาไหมในปริมาณพอใชตอ

ความตองการของทานเปนครั้ง ๆ ไป ( X = 3.01) ลําดับท่ี 2 ทานมักจะเลือกซ้ือผาไหมเม่ือถึงงาน

เทศกาลตาง ๆ เชน งานออกพรรษา เขาพรรษา และงานปใหมลาว มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.96) 

ลําดับท่ี 3 ทานนิยมเลือกซ้ือผาไหมจากรานจัดจําหนายโดยตรง มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.86) และ

ลําดับท่ี 4 ทานนิยมเลือกซ้ือผาไหมจากผูผลิตโดยตรง มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.56) 

      

สวนที่ 5 การทดสอบสมมุติฐาน 

 สมมุติฐานที่ 1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธพิลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกนั 

 H0: ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะห เลือกใชการวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน วิเคราะหโดย 

Independent sample t-test และ One-way ANOVA เพ่ือทดสอบผลของตัวแปรตนตอคาเฉล่ียของ 

ตัวแปรตาม ใชระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 ดังนั้น จะปฏิเสธสมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา sig. 

นอยกวาหรือเทากับ 0.05 สําหรับตวัแปรดานเพศ อายุ สถานะภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉล่ียตอเดือน ตอพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขต     

นครหลวงเวียงจันทน 

 สมมุติฐานที่ 1.1 เพศท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 H0: เพศท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 
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 H1: เพศท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกนั 

 

ตารางท่ี 4-5  ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ 

                     ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามเพศของประชากร 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว 

ชาย 

(n = 174) 

หญิง 

(n = 236) t p 

 SD  SD 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว 3.86 0.53 3.84 0.53 0.39 0.70 

*Sig ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-5 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทนจําแนกตามเพศท่ีแตกตางกันมีพฤตกิรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากร ไมแตกตางกนั 

 สมมุติฐานที่ 1.2 อายุท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 H0: อายุท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 H1: อายุท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



61 

ตารางท่ี 4-6  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ 

                     ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามอายุของผูบรโิภค 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว ระดับอาย ุ n  SD F Sig. 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ ไมเกนิ 20 ป 36 3.85 0.42 2.37 0.05 

21-30 ป 196 3.86 0.55   

31-40 ป 104 3.93 0.53   

41-50 ป 46 3.73 0.53   

51 ปขึ้นไป 28 3.64 0.45   

รวม 410 3.85 0.53   

*Sig ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-6 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามอายุท่ีแตกตางกันมีพฤตกิรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากร แตกตางกนั 

 ดังนั้น จึงตองนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชการทดสอบแบบ 

Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉล่ียคูใดบางท่ีแตกตางกันในระดับนัยสําคญัทาง

สถิติ 0.05 ดังตารางท่ี 4-7 

 

ตารางท่ี 4-7  ผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคล จําแนกตามรายได รายคู 

 

อาย ุ  

ผลตางของอายุเฉลี่ย 

ไมเกนิ 20 ป 21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51 ป ขึ้นไป 

ไมเกนิ 20 ป 3.85 - -0.01 -0.08 0.13 0.21 

21-30 ป 3.86 - - -0.07 0.13 0.22* 

31-40 ป 3.93 - - - 0.20 0.29* 

41-50 ป 3.73 - - - - 0.09 

51 ป ขึ้นไป 3.64 - - - - - 
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 จากตารางท่ี 4-7 พบวาการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของประชากรลาวในเขตนครหลวง

เวียงจันทน พบวา มีความแตกตางของกลุมตัวอยาง 2 คู คือ กลุมตัวอยาง 21-30 ป กับกลุมตวัอยาง 

51 ป มีความแตกตางในทิศทางเดียวกนั และกลุมตัวอยาง 31-40 ป กับกลุมตัวอยาง 51 ป มีความ

แตกตางในทิศทางเดียวกนั  

 สมมุติฐานที่ 1.3 สถานภาพท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 H0: สถานภาพท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 H1: สถานภาพท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4-8  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ 

                     ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามสถานภาพของผูบริโภค 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว สถานภาพ n  SD F Sig. 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ โสด 201 3.86 0.53 1.12 0.33 

สมรส 180 3.86 0.52   

หยาราง/ หมาย 29 3.71 0.52   

รวม 410 3.85 0.53   

*Sig ≤ 0.05 

  

 จากตารางท่ี 4-8 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามสถานภาพมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 สมมุติฐานที่ 1.4 ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 H0: ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 H1: ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4-9  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ 

                     ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามระดับการศึกษาของผูบริโภค 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาว 
ระดับการศึกษา n  SD F Sig. 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ ประถมศึกษา 7 4.00 0.25 1.66 0.16 

มัธยมศึกษา 20 3.68 0.44   

ต่ําปริญญาตร ี 149 3.85 0.55   

ปริญญาตร ี 212 3.84 0.53   

สูงกวาปริญญาตร ี 22 4.07 0.51   

รวม 410 3.85 0.53   

*Sig ≤ 0.05  

 

 จากตารางท่ี 4-9 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกตางกันมีพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวไมแตกตางกัน  

 สมมุติฐานที่ 1.5 อาชีพท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 H0: อาชีพท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 H1: อาชีพท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4-10  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ 

                       ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จาํแนกตามอาชีพของผูบริโภค 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาว 
อาชีพ n  SD F Sig. 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ นักเรียน/ นักศึกษา 43 3.84 0.50 0.91 0.46 

พนักงานบริษัทเอกชน 150 3.62 0.53   

ขาราชการ 160 3.89 0.53   

ประกอบธุรกจิสวนตวั 48 3.84 0.54   

อ่ืน ๆ 9 3.58 0.60   

รวม 410 3.85 0.53   

*Sig ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-10 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทนจําแนกตามอาชีพมีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 สมมุติฐานที่ 1.6 รายไดเฉล่ียท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 H0: รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 H1: รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4-11  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ 

                       ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จาํแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

                       ของผูบริโภค 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาว 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน n  SD F Sig. 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 500,000 กีบ 7 3.82 0.28 0.50 0.74 

500,001-1,000,000 กีบ 23 3.73 0.59   

1,000,001-1,500,000 กีบ 99 3.82 0.53   

1,5001-2,000,000 กีบ 114 3.87 0.56   

มากกวา 2,000,000 กีบ 167 3.87 0.51   

รวม 410 3.85 0.53   

หมายเหตุ  จํานวนรายไดท่ีคํานวณเปนเงินกีบคิดจากอัตตาแลกเปล่ียนตามตลาดเงินตราในชวงท่ีผูวิจัย 

                  ไดดําเนินการวิจัยดั่งนี้ 250 กีบ = 1 บาท  

                 *Sig ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-11 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก และภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลอืกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน  

 สําหรับสถิติท่ีใชในการวิเคราะห เลือกใชการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 

regression analysis) โดยวิธี Enter เพ่ือการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรอิสระหลายตัวท่ีมีผล

ตอตัวแปรตามเพียงตวัเดียว หรือการทดสอบความสัมพันธของตัวแปรตนทีละตัวตอตวัแปรตาม 

(Follow up analysis) ใชระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 ดังนัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  

ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวาหรือเทากับ 0.05 

 จากสมมติฐานการวจิัย สามารถกําหนดเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังนี ้

 H0: ปจจัยภายนอก และภายในไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว 

 H1: ปจจัยภายนอก และภายในมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว 
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ในการใช Multiple regression analysis โดยพิจารณาเง่ือนไขความสัมพันธของตัวแปรอิสระ เพ่ือ

ไมใหมีความสัมพันธกันเอง (Multicollinearity) สูงเกินไป 

 1.  Lind, Marchal and Wathen (2010, p. 528) ไดเสนอแนะวา คาความสัมพันธของ     

ตัวแปรอิสระดวยกันเอง 

 2.  คา VIF ของตัวแปรอิสระทุกตวั ควนมีคาอยูระหวาง 1 ถึง ∞ ถาคา VIF มีคามาก

หมายความตวัแปรอิสระมีความสัมพันธกับตัวแปรอิสระอ่ืน ๆ มากถาคา VIF มากวา 10  

หมายความวา มีหลักฐานเกี่ยวกับความสัมพันธมากพอ (Myers, 1990; Bowerman & O’Connell, 

1990 cited in Field, 2000) 

 3.  คา Tolerance มีคาระหวาง 0 ถึง 1 ถา  Tolerance มีคาเขาใกล 1 แสดงวาความสัมพันธ

ของตัวแปรอิสระดวยกนัมีความสัมพันธนอย คามีนอยกวา 0.1 เกิดปญหา Multicollinearity 

(Menard, 1995 cited in Field, 2000) 

 4.  อัจฉริยา ปราบบอริพาย (2547) ไดเสนอวา คา Dubin-Watson ตองอยูระหวาง 1.5-2.5 

 5.  ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามตองมีความสัมพันธเปนเสนตรง (Linear relationship) 

โดยใชหลักเกณฑ ดังนี ้

 คาสัมประสิทธ์ิสหพันธ (R) อยูระหวาง 0.91-1.00 คือ มีความสัมพันธในระดับสูงมาก 

 คาสัมประสิทธ์ิสหพันธ (R) อยูระหวาง 0.71-0.90 คือ มีความสัมพันธในระดับสูง 

 คาสัมประสิทธ์ิสหพันธ (R) อยูระหวาง 0.31-0.70 คือ มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 

 คาสัมประสิทธ์ิสหพันธ (R) อยูระหวาง 0.01-0.30 คือ มีความสัมพันธในระดับต่ํา 

 คาสัมประสิทธ์ิสหพันธ (R) เทากับ 0 คือ ไมมีความสัมพันธ (ชูศร ีวงศรัตนะ, 2541) 
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ตารางท่ี 4-12  สรุปผลทดสอบสมมุติฐาน โดยใชการวิเคราะหสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธถดถอยพุคูณ 

                       (Multiple regression analysis) ในการวิเคราะหสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ ระหวาง 

                       ปจจัยภายนอกและภายใน ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว 

                       ของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน  

 

คาสัมประสิทธ์ิ 

ปจจัยภายในและ

ภายนอก 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients t Sig. 

Collinearity 

statistics 

𝐛𝟎  Std. Error ᵝ𝐎 Tolerance VIF 

คาคงท่ี 2.094 0.226  9.281 0.000*   

วัฒนธรรม (X1) 0.095 0.049 0.095 1.938 0.053 0.862 1.160 

สังคม (X2) 0.209 0.042 0.249 4.944 0.000* 0.811 1.233 

จิตวิทยา (X3) 0.149 0.043 0.178 3.448 0.001* 0.769 1.301 

R R2 Ad R2  SE(est.) F Sig. Durbin-Watson 

0.405 0.164 0.158 0.485 26.548 0.000(*) 1.861 

*P-value ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-12 การทดสอบเง่ือนไขของ Multiple regression analysis (Enter) พบวา

ปจจัยภายในและภายนอก ซ่ึงประกอบดวย วัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา ไมเกิดปญหา 

Multicollinearity เนื่องจากคา Tolerance ทุกตวัแปร มีคามากกวา 0.10 และคา VIF ทุกตัวแปรมีคา

นอยกวา 10 และ Durbin-Watson ถาเขาใกล 2 แสดงวามีความคลาดเคล่ือนแตละคาเปนอิสระกันถา

คานอยกวา 1.5 วิ่งเขาใกล 0 แสดงวาความคลาดเคล่ือนแตละตัวยิ่งมีความสัมพันธในเชิงบวก ถาคา

มากกวา 2.5 แสดงวาความคลาดเคล่ือนแตละตัวมีความสัมพันธเชิงลบ ถายิ่งเขาใกล 4 แสดงวายิ่งมี

ความสัมพันธกนัอยางมากในเชิงลบ  

 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis) 

ใหคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (R) ระหวางตัวแปรอิสระท่ีมีตอตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน  ซ่ึงมีคาเทากับ 0.405 

คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (R) อยูในชวง 0.37-0.70 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ (R2) เทากับ 

0.164 สวนคา Ad เทากับ 0.158 และมีคา SE(est.) 0.485 หนวย  
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 เม่ือพิจารณาจากตาราง พบวา ตัวแปรอิสระแตละตวัแปรของปจจัยภายนอกและภายใน มี

คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปแบบคะแนนมาตรฐานแลว Standardized coefficients หรือคาของ 

Beta ท่ีแสดงถึงน้ําหนักของความสําคญัหรืออิทธิพลของตัวแปรอิสระแตละตัวแปรตามกลาวคือ คา 

Beta ของตัวแปรอิสระมีคาสูง (ไมคดิเครื่องหมายบวก) แสดงวาตัวแปรนั้นจะมีอิทธิพลตอตัวแปร

ตามมาก โดยแสดงความสัมพันธของกลุมตัวแปรอิสระตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของผูบริโภค ในความหมายตอไปนี ้คือ 

 ดานวัฒนธรรม (X1) ไมอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภคกลาวไดวาวัฒนธรรม (X1) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.095 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.053 ซ่ึงมีคามากกวา นัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t  เทากับ 1.938 

 ดานสังคม (X2) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภค

กลาวไดวาดานสังคม (X2) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.249 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา นัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 4.944 

 ดานจิตวิทยา (X3) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภค

กลาวไดวาดานจิตวิทยา (X3) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.249 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.001  ซ่ึงมีคานอยกวา นัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 3.448 

 จะพบวาตวัแปรอิสระท่ีสามารถนําไปใชพยากรณได คือ ตวัแปรอิสระดานสังคม (X2) 

จิตวิทยา (X3) 
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ตารางท่ี 4-13  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธถดถอย

  พหุคูณระหวางปจจัยภายในและภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก

  ซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

คาสัมประสิทธ์ิ 

ปจจัยภายในและ

ภายนอก 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients t Sig. 

Collinearity 

statistics 

𝐛𝟎  Std. Error ᵝ𝐎 Tolerance VIF 

คาคงท่ี 2.376 0.173  13.710 0.000*   

สังคม (X2) 0.221 0.042 0.263 5.262 0.000* 0.828 1.207 

จิตวิทยา (X3) 0.172 0.042 0.205 4.106 0.000* 0.828 1.207 

R R2 Ad R2  SE(est.) F Sig. Durbin-Watson 

0.395 0.156 0.152 0.487 37.690 0.000(*) 1.853 

*P-value ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-13 การทดสอบเง่ือนไขของ Multiple regression analysis พบวาปจจัย

ภายในและภายนอก ซ่ึงประกอบดวย สังคม และจิตวิทยา ไมเกิดปญหา Multicollinearity เนื่องจาก

คา Tolerance ทุกตัวแปร มีคามากกวา 0.10 และคา VIF ทุกตัวแปรมีคานอยกวา 10 และ Durbin-

Watson ถาเขาใกล 2 แสดงวามีความคลาดเคล่ือนแตละคาเปนอิสระกันถาคานอยกวา 1.5 วิ่งเขาใกล 

0 แสดงวาความคลาดเคล่ือนแตละตัวยิ่งมีความสัมพันธในเชิงบวก ถาคามากกวา 2.5 แสดงวาความ

คลาดเคล่ือนแตละตัวมีความสัมพันธเชิงลบ ถายิ่งเขาใกล 4 แสดงวายิ่งมีความสัมพันธกันอยางมาก

ในเชิงลบ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple regression 

analysis) ใหคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (R) ระหวางตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยภายใน และภายนอกซ่ึง

ประกอบดวย ดานสังคม ดานจติวิทยา และตวัแปรตาม คือ ตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันท ซ่ึงมีคาเทากับ 0.395 คาสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพันธ (R) อยูในชวง 0.37-0.70 โดยมีคาสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ (R2) เทากับ 0.156 สวนคา 

Ad เทากับ 0.152 และมีคา SE(est.) 0.487หนวย  
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 เม่ือพิจารณาจากตารางพบวา ตัวแปรอิสระแตละตวัของปจจัยภายใน และภายนอก มีคา

สัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานแลว (Standardized coefficients) หรือคาของ Beta 

ท่ีแสดงถึงน้ําหนักของความสําคัญหรืออิทธิพลของตัวแปรอิสระแตละตัวท่ีมีตอตัวแปรตาม 

กลาวคือ ถาคา Beta ของตัวแปรอิสระใดมีคาสูง (ไมคิดเครือ่งหมายบวก) แสดงวาตัวแปรนั้นจะมี

อิทธิพลตอตัวแปรตามมาก โดยแสดงความสัมพันธของกลุมตัวแปรอิสระตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน ในความหมายตอไปนี้ 

คือ 

 ดานสังคม (X2) มีผลตอผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากร

ลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัท กลาวไดวา ดานสังคม  (X2) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย ผลตอพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันท ลดลง 0.221 หนวย โดยมี

คา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 5.262 

 ดานจิตวิทยา (X3) มีผลตอผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัท กลาวไดวา ดานสังคม  (X3) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย ผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันท ลดลง 

0.172 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวานยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา     

t เทากับ 4.106 

 สามารถเขียนเปนสมการพยากรณพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภค เม่ือนําตวัแปรปจจัยภายในและภายนอก ประกอบดวย ดานสังคม (X2) และดานจติวิทยา 

(X3) เขาสมการของ Multiple linear regression ดังนี ้

 รูปของคะแนนท่ีไมเปนมาตรฐาน (Unstandardized) 

 

 
∧

Y    = 2.376 - 0.221 (X2) + 0.172(X3)  

 

 โดยท่ี 
∧

Y  =  คาพยากรณพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูประชากรลาว

ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

   X2 =  ปจจัยภายใน และภายนอก ดานสังคม 

   X3 = ปจจัยภายใน และภายนอก ดานจติวิทยา 
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ตารางท่ี 4-14  สรุปผลทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธถดถอย 

                       พหุคูณ (Multiple regression analysis) ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง 

                       สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ 

                       ประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 

คาสัมประสิทธ์ิ 

สวนประสม 

ทางการตลาด 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients t Sig. 

Collinearity 

statistics 

𝐛𝟎  Std. Error ᵝ𝐎 Tolerance VIF 

คาคงท่ี 1.264 0.245  5.160 0.000*   

ผลิตภัณฑ (X1) 0.187 0.055 0.169 3.413 0.001* 0.770 1.298 

ราคา (X2) 0.091 0.054 0.091 1.691 0.092 0.651 1.537 

สถานท่ีการจัด

จําหนาย (X3) 

0.075 0.059 0.066 1.278 0.202 0.702 1.424 

การสงเสริมการ

จัดจําหนาย (X4) 

0.178 0.049 0.194 3.613 0.000* 0.656 1.525 

ดานบุคลากร (X5) 0.061 0.042 0.078 1.465 0.144 0.658 1.520 

ดานกายภาพและ

การนําเสนอ (X6) 

0.089 0.048 0.096 1.855 0.064 0.698 1432 

R R2 Ad R2 SE(est.) F Sig. Durbin-Watson 

0.490 0.240 0.228 0.465 21.173 0.000(*) 1.729 

*P-value ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-14 การทดสอบเง่ือนไขของ Multiple regression analysis (Enter) พบวา

สวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภณัฑ ราคา สถานท่ีการจัดจําหนาย การสงเสริม

การจัดจําหนาย ดานบุคลากร ดานกายภาพและการนําเสนอ ไมเกิดปญหา Multicollinearity 

เนื่องจากคา Tolerance ทุกตวัแปร มีคามากกวา 0.10 และคา VIF ทุกตัวแปรมีคานอยกวา 10 และ 

Durbin-Watson ถาเขาใกล 2 แสดงวามีความคลาดเคล่ือนแตละคาเปนอิสระกันถาคานอยกวา 1.5 

วิ่งเขาใกล 0 แสดงวาความคลาดเคล่ือนแตละตัวยิ่งมีความสัมพันธในเชิงบวก ถาคามากกวา 2.5 
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แสดงวาความคลาดเคล่ือนแตละตวัมีความสัมพันธเชิงลบ ถายิ่งเขาใกล 4 แสดงวายิ่งมีความสัมพันธ

กันอยางมากในเชิงลบ  

 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis) 

ใหคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (R) ระหวางตัวแปรอิสระ ท่ีมีตอตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันท ซ่ึงมีคาเทากับ 0.490 โดย

มีคาสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ (R2) เทากับ 0.240 สวนคา Ad  เทากับ 0.228 และมีคา SE (est.) 0.465 

หนวย  

 เม่ือพิจารณาจากตาราง พบวา ตัวแปรอิสระแตละตวัแปรของสวนประสมทางการตลาด 

มีคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปแบบคะแนนมาตรฐานแลว Standardized coefficients หรือคาของ 

Beta ท่ีแสดงถึงน้ําหนักของความสําคญัหรืออิทธิพลของตัวแปรอิสระแตละตัวแปรตาม กลาวคือ 

คา Beta ของตัวแปรอิสระมีคาสูง (ไมคิดเครื่องหมายบวก) แสดงวาตัวแปรนัน้จะมีอิทธิพลตอ      

ตัวแปรตามมาก โดยแสดงความสัมพันธของกลุมตัวแปรอิสระตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาวของผูบริโภค ในความหมายตอไปนี้ คอื 

 ดานผลิตภัณฑ (X1) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภคกลาวไดวาผลิตภัณฑ (X1) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.187 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงมีคานอยวา นัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 3.413 

 ดานราคา (X2) ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภค

กลาวไดวาราคา (X2) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.091 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.092 ซ่ึงมีคามากกวา นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 และมีคา t เทากับ 1.691 

 ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย (X3) ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของผูบริโภคกลาวไดวาสถานท่ีการจัดจําหนาย (X3) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.075 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.202  ซ่ึงมีคา

มากกวา นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 1.278 

 ดานการสงเสริมการจัดจําหนาย (X4) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของผูบริโภคกลาวไดวาการสงเสริมการจดัจําหนาย (X4) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําให

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.178 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 

0.000* ซ่ึงมีคานอยกวา นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 3.613 
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 ดานบุคลากร (X5) ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภคกลาวไดวาดานบุคลากร (X5) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ   

ผาไหมลาวของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.061 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.144 ซ่ึงมีคามากกวา นัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 1.465 

 ดานกายภาพ และการนําเสนอ (X6) ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ     

ผาไหมลาวของผูบริโภคกลาวไดวาดานกายภาพ และกายภาพ และการนําเสนอ (X6) เพ่ิมขึ้น 1 

หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.089 หนวย โดยมี

คา Sig. เทากับ 0.064  ซ่ึงมีคามากกวา นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 1.855 

 

ตารางท่ี 4-15  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 

  ถดถอยพหุคูณระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

  ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

คาสัมประสิทธ์ิ 

สวนประสม 

ทางการตลาด 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients t Sig. 

Collinearity 

statistics 

𝐛𝟎  Std. Error ᵝ𝐎 Tolerance VIF 

คาคงท่ี 1.812 0.211  5.160 0.000*   

ผลิตภัณฑ (X1) 0.256 0.053 0.231 43893 0.000* 0.862 1.160 

การสงเสริมการ

จัดจําหนาย (X4) 

0.283 0.044 0.309 6.479 0.000* 0.862 1.160 

R R2 Ad R2 SE(est.) F Sig. Durbin-Watson 

0.449 0.202 0.198 0.474 51.436 0.000(*) 1.769 

*P-value ≤ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4-15 การทดสอบเง่ือนไขของ Multiple regression analysis พบวาปจจัย 

สวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย  สังคม และจิตวิทยา ไมเกิดปญหา Multicollinearity 

เนื่องจากคา Tolerance ทุกตวัแปร มีคามากกวา 0.10 และคา VIF ทุกตัวแปรมีคานอยกวา 10 และ 

Durbin-Watson ถาเขาใกล 2 แสดงวามีความคลาดเคล่ือนแตละคาเปนอิสระกันถาคานอยกวา 1.5 

วิ่งเขาใกล 0 แสดงวาความคลาดเคล่ือนแตละตัวยิ่งมีความสัมพันธในเชิงบวก ถาคามากกวา 2.5 
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แสดงวาความคลาดเคล่ือนแตละตวัมีความสัมพันธเชิงลบ ถายิ่งเขาใกล 4 แสดงวายิ่งมีความสัมพันธ

กันอยางมากในเชิงลบ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis) 

ใหคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (R) ระหวางตัวแปรอิสระ ท่ีมีตอตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวยีงจันทน ซ่ึงมีคาเทากับ 0.449

โดยมีคาสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ (R2) เทากับ 0.202 สวนคา Ad  เทากับ 0.198 และมีคา SE(est.) 

0.474 หนวย  

 เม่ือพิจารณาจากตารางพบวา ตัวแปรอิสระแตละตวัแปรของสวนประสมทางการตลาด มี

คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปแบบคะแนนมาตรฐานแลว Standardized coefficients หรือคาของ 

Beta ท่ีแสดงถึงน้ําหนักของความสําคญัหรืออิทธิพลของตัวแปรอิสระแตละตัวแปรตาม กลาวคือ 

คา Beta ของตัวแปรอิสระมีคาสูง (ไมคิดเครื่องหมายบวก) แสดงวาตัวแปรนัน้จะมีอิทธิพลตอ      

ตัวแปรตามมาก โดยแสดงความสัมพันธของกลุมตัวแปรอิสระตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาวของผูบริโภค ในความหมายตอไปนี้ คือ 

 ดานผลิตภัณฑ (X1) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภคกลาวไดวาผลิตภัณฑ (X1) เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ       

ผาไหมลาวของผูบริโภคเพ่ิมขึ้น 0.256 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยวา นัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 4.839 

 ดานสงเสริมการจดัจําหนาย (X4) มีผลตอผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาวในเขตนครหลวงเวียงจนัท กลาวไดวาดานสงเสรมิการจดัจําหนาย (X4) 

เพ่ิมขึ้น 1 หนวย ผลตอพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาวในเขตนคร

หลวงเวียงจันท ลดลง 0.283 หนวย โดยมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติ  

ท่ีระดับ 0.05 และมีคา t เทากับ 6.479 

 สามารถเขียนเปนสมการพยากรณพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ผูบริโภค เม่ือนําตวัแปรสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ (X1) และดาน

สงเสริมการจัดจําหนาย (X4) เขาสมการของ Multiple linear regression ดังนี้ 

 รูปของคะแนนท่ีไมเปนมาตรฐาน (Unstandardized) 

 

 
∧

Y     = 1.812 - 0.256 (X1) + 0.283 (X4)  
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 โดยท่ี
∧

Y  =  คาพยากรณพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูประชากรลาว 

                                     ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

   X1 = สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 

   X4 = สวนประสมทางการตลาด ดานสงเสริมการจัดจาํหนาย 

 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานรายขอ 

 จากการทดสอบสมติฐานรายขอ โดยใชวิธีทางสถิติ ผูวิจัยสามารถสรุปผลการทดสอบ

สมมติฐานไดดังนี ้

 

ตารางท่ี 4-16  สรุปผลทดสอบสมติฐานรายขอ  

 

ขอที ่  สมมติฐานการวิจัย ผลทดสอบ 

1  ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

1.1 H0 เพศ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

ยอมรับ  

H0 

 H1 เพศ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 

1.2 H0 

 

อายุ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

ปฏิเสธ 

H0 

 H1 

 

อายุ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 

1.3 H0 

 

สถานภาพ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตาง

กัน 

ยอมรับ  

H0 

 

 H1 

 

สถานภาพ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4-16  (ตอ)  

 

ขอที ่  สมมติฐานการวิจัย ผลทดสอบ 

1.4 H0 

 

 

ระดับการศึกษา ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไม

แตกตางกัน 

ยอมรับ  

H0 

 

 H1 

 

ระดับการศึกษา ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตาง

กัน 

 

1.5 H0 

 

อาชีพ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันท ไมแตกตางกัน 

ยอมรับ  

H0 

 H1 

 

อาชีพ ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 

1.6 H0 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไม

แตกตางกัน 

ยอมรับ  

H0 

 

 H1 

 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

แตกตางกัน 

 

2  ปจจัยภานอกและภายใน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

2.1 H0 

 

ปจจัยดานวัฒนธรรม ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ยอมรับ  

H0 

 H1 

 

ปจจัยดานวัฒนธรรม มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

2.2 H0 

 

ปจจัยดานสังคม ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ปฏิเสธ  

H0 

 H1 

 

ปจจัยดานสังคม มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 
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ตารางท่ี 4-16  (ตอ)   

 

ขอที ่  สมมติฐานการวิจัย ผลทดสอบ 

2.3 H0 

 

ปจจัยดานจิตวิทยา ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ปฏิเสธ  

H0 

 H1 

 

ปจจัยดานจิตวิทยา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

3  สวนประสมการตลาด มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

3.1 H0 

 

ดานผลิตภัณฑ ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ปฏิเสธ  

H0 

 H1 

 

ดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

3.2 H0 

 

ดานราคา ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ยอมรับ  

H0 

 H1 

 

ดานราคา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 

3.3 H0 

 

ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ยอมรับ  

H0 

 H1 

 

ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

3.4 H0 

 

 

ดานการสงเสริมการจัดจําหนาย ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวง

เวียงจันทน 

ปฏิเสธ  

H0 

 

 H1 

 

ดานการสงเสริมการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

3.5 H0 

 

ดานบุคลากร ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ยอมรับ  

H0 

 H1 

 

ดานบุคลากร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 
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ตารางท่ี 4-16  (ตอ)   

 

ขอที ่  สมมติฐานการวิจัย ผลทดสอบ 

3.6 H0 

 

ดานกายภาพและการนําเสนอ ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ยอมรับ  

H0 

 H1 

 

ดานกายภาพและการนําเสนอ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 

 

สรุปแบบสัมภาษณเชิงลึก  

 จากการสัมภาษณเชิงลึกผูวจิัยสามารถสรุป ดังนี ้

 สวนที่ 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

 

ตารางท่ี 4-17  ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

 

 

 

 

รหัส เพศ สถานภาพ อาชีพ 

P1 หญิง โสด พนักงานบริษัทเอกชน 

P2 หญิง สมรส ขาราชการ 

P3 หญิง โสด ธุรกิจสวนตัว 

P4 หญิง โสด อํานวยการวิทยาลัยเอกชน 

P5 หญิง โสด พนักงานบริษัทเอกชน 

P6 หญิง สมรส ธุรกิจสวนตัว 

P7 หญิง สมรส ขาราชการ 

P8 หญิง สมรส พนักงานบริษัทเอกชน 

P9 ชาย สมรส ขาราชการ 

P10 ชาย สมรส ธุรกิจสวนตัว 

P11 ชาย สมรส ขาราชการ 

P12 หญิง โสด ธุรกิจสวนตัว 
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 สวนที่ 2 แนวคําถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตดัสินใจเลอืกซ้ือผาไหมลาว 

 คําถามท่ี 1 ขั้นตอนการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวทานมีขั้นตอนใดบาง 

 

ตรารางท่ี 4-18  สรุปคําตอบคําถามท่ี 1 ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวทานมีขั้นตอน 

                         ใดบาง 

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 ในการซ้ือผาไหมของพ่ีโดยรวมแลวจะมี 3 ขั้นตอน 1 สี 2 ลวดลาย 3 ราคา 

P2 สวนตัวขาพเจาโดยท่ัวไปก็จะดูเนื้อผา ราคา ลวดลาย และสีสันของผา 

P3 การตัดสินใจของพ่ีนี้เปนตน 1 ราคา 2 เนื้อผา 

P4 สวนพ่ีหลัก ๆ เลยก็จะเปน เนื้อผา การออกแบบ ราคา ความเหมาะสมกับตัวเรามากกวา

คะ 

P5 พ่ีเปนคนงาย ๆ คะไมมีขั้นตอนในการเลือกมากเทาไหรคะ แคดูวาเหมาะสมกบัเราไหม 

ราคาท่ีเราสามารถซ้ือได และก็ความระเอียดของผลิตภณัฑวาเขาทํามีความระเอียดหรือ

เปลาคะ  

P6 เวลาท่ีพ่ีจะซ้ือผาไหมพ่ีจะดูวาลวดลายนี้มาจากทางภาคใดของบานเราเพราะวาแตละ

ทองถ่ินก็มีลวดลายท่ีไมเหมือนกันพ่ีจะเนนวาพ่ีจะซ้ือเพ่ือใชไปงานไหนคะ 

P7 โดยรวมแลวมี 2 ขั้นตอนคะ 1 พ่ีจะดูวาผานั้นทําดวยหมอนจริงหรือเปลาหรือทํามาจาก

เสนไหมสังเคราะห 2 ก็จะดูเรื่องของคุณภาพวาดีหรือเปลานะคะ 

P8 สวนพ่ีแลวก็จะดูเรื่องราคาคะ แลวก็เลือกแบบท่ีเหมาะสมกับตนเองดวย 

P9 การตัดสินใจของพ่ีนี้เปนตนวาพ่ีจะคดิวาซ้ือไปทําอะไร และราคาโอเคหรือเปลานะ

ครับ   

P10 เวลาท่ีพ่ีจะซ้ือผาไหมพ่ีจะดูราคา และซ้ือไปใชเรื่องอะไร และสีวาเหมาะกับพ่ีหรือเรา

เปลานะครับ 

P11 สวนพ่ีในการซ้ือผาไหมก็มีประมาณ 2-3 ขั้นตอน ครับ 1 ลวดลาย 2 เนื้อผา ราคา 

ทองถ่ินท่ีทํามาจากท่ีไหนเพราะลวดลายจะบอกถึงเฉพาะทองถ่ินนั้น 

P12 นองจะดูวาสวยหรือเปลาเหมาะสมกับเราไหมดูจากเนื้อผาวามีคุณภาพดีหรือไมถูกใจ

เราดวยก็จะทําใหเกิดแรงจูงใจในการท่ีจะซ้ือดวย 
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 จากคําถามท่ี 1 สรุปไดวา ผูบริโภคท้ัง 12 คน มีขัน้ตอนในการตัดสินใจเลือกผาไหม คือ 

ราคาเหมาะสมกับคณุภาพของผลิตภัณฑท่ีซ้ือไป ลวดลายของผาวาเหมาะสมกับผูใชหรือเปลา สีสัน

วาเหมาะสมท่ีจะใชในงานไหนบางหรือใชชีวติประจําวัน เนื้อผารวมถึงการออกแบบลวดลาย และ

ขั้นตอนในการทอวาเสนไหมท่ีใชในการผลิตเปนไหมหมอนแทหรือเสนไหมสังเคราะห 

 

ตรารางท่ี 4-19  สรุปคาํตอบคําถามท่ี 1.1 ทานคดิวาลวดลายท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะถ่ินหรือลวดลาย 

                         ท่ีกําลังเปนท่ีนิยมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมของทานหรือไม อยางไร 

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 เล่ืองลวดลายนี้ก็ไมจําเปนวาทองถ่ินไหนคะเพราะเนื่องจากพ่ีชอบท่ีคนกําลังนิยมเราจะ

เปนคนท่ีไมตกยคุตกสมัยคะ 

P2 สวนมากแลวจะชอบแบบลวดลายแบบเกา ๆ แลวก็ชอบลวดลายของทางภาคเหนือ

มากกวาเพราะดูแลวไมเบ่ือและหาอยากแตราคาจะแพงกวาสวนลวดลายท่ีคนกําลังนิยม

ไมมีสวนคะเพราะบางครั้งลวดลายท่ีกําลังนิยมอาจเปนแบบใหม ๆ มากกวาแตถาเปน

ลวดลายแบบเกาแตมาทําใหมก็จะคอนขางมีสวนคะ 

P3 สวนพ่ีลวดลายเฉพาะทองถ่ินไมสวนคะแตวาคานยิมนี้มีสวนคะ คือ ชวงนีค้นใชแบบใด  

ก็จะตามนั้นเพราะเวลาใชไปงานเห็นคนนยิมใชเราจะรูสึกดีคะชอบคะ 

P4 ความจริงแลวพ่ีชอบผาไหมแบบเรียบ ๆ แตวาลวดลายนีก้็เปนอีกหนึ่งทางเลือกสําหรับ  

พ่ีคะสวนพ่ีมักจะเลือกลวดลายตามแตละเขตคะสวนลวดลายท่ีคนกําลังนิยมไมมีสวนคะ

พ่ีไมคอยจะตามคานิยมคะมักจะเลือกตามใจท่ีตนเองชอบคะ 

P5 พ่ีเปนคนงาย ๆ สวนมาก็ไมคอยไดสนใจมากเทาไหรในการซ้ือวาจะตองเปนผามาจาก

ทองถ่ินไหนขอแตดูแลวชอบถูกใจก็ซ้ือเลยคะ และสวนนิยมตามคนอ่ืนก็มีบางคะ  

P6 เวลาท่ีพ่ีจะซ้ือผาไหมพ่ีจะดูวาลวดลายนี้มาจากทางภาคใดของบานเราเพราะวาแตละ

ทองถ่ินก็มีลวดลายท่ีไมเหมือนกันพ่ีจะเนนวาพ่ีจะซ้ือเพ่ือใชไปงานไหนคะสวนคานิยม 

พ่ีก็คอนขางจะตามกระแสคนนิยมนะ 

P7 ตามความรูสึกสวนตวัของพ่ีแลวก็ไมมีสวนคะเพราะพ่ีซ้ือตามท่ีตนเองชอบมากกวาคะ

ลวดลายถ่ินไหนก็ไดคะ และพ่ีมักจะตดัสินใจเองคะไมคอยจะนิยมตามคนอ่ืนซักเทาไหร

คะ 

P8 ก็จะเลือกดวูาถาไปงานนีค้วนใชผาไหมทองถ่ินไหนแตสวนใหญก็จะเลือกทางภาคเหนือ

คะและพ่ีมักจะซ้ือลวดลายท่ีคนกําลังนิยมดวยคะเพราะจะดูแลวไมตกยคุตกสมัยคะ 
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ตรารางท่ี 4-19  (ตอ)   

 

คนที ่ คําตอบ 

P9 ไมมีสวนครับเพราะแบบไหนก็ไดดูแลวสวยดีผมก็ซ้ือหมดครับ 

P10 จะวาไปถาตามท่ีคนนิยมก็ไมคอยมีสวนครับเพราะพ่ีกใ็ชไมมากเทาไหรครับพ่ีกใ็ชเฉพาะ

เวลาออกงานประเพณี และซ้ือเปนของฝาก และของตกแตงบานบางบางครั้งนะครับ 

P11 มีสวนครับเพราะขึ้นกับยุคสมัยครับ ลายแตละลายจะบงบอกถึงยุคสมัยนั้น เชน วามาจาก

ทางเหนือ พ่ีก็จะตามกระแสสังคมกําลังเปนท่ีนิยมครบั   

P12 มีสวนคะเพราะจะชอบลวดลายแบบเกา ๆ ท่ีเขาเอากลับมาทําใหม และชอบลวดลายท่ีคน

กําลังนิยมคะเพราะเห็นคนอ่ืนใชแลวสวยก็อยากจะใชตามคะ และชอบลวดลายทาง

ภาคเหนือมากกวาคะ เพราะนองมีถ่ินกําเนิดจากทางภาคเหนือดวยม่ังคะ..... 

 

  จากคําถาม 1.1 สรุป P2, P4, P8, P11 และP12 ใหสัมภาษณตรงกันวา ลวดลายท่ีเปน

เอกลักษณเฉพาะถ่ินมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวสวนใหญจะเลือกลวดลายทาง

ภาคเหนือ และลวดลายแบบสมัยโบราน สวน  P1, P3, P5, P6, P7, P9 และ P10 ใหสัมภาษณตรงกนั

วาลวดลายเฉพาะทองถ่ินไมมีสวนในการตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะสวนใหญไมไดเนนเรื่องลวดลาย

จะเนนเรื่องของความเหมาะสมกับตนเองมากกวา ในสวนของคานิยม P1, P3, P5, P7, P8, P9, P10 

และP12 ใหสัมภาษณตรงกันวาลวดลายท่ีกําลังเปนท่ีนิยมมีสวนท่ีทําใหตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาว และ P2, P4 และP6ใหสัมภาษณตรงกันวาลวดลายท่ีกาํลังเปนท่ีนิยมไมสวนท่ีทําใหตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวสวนใหญจะซ้ือตามความตองการของตนเอง และกอนท่ีจะตดัสินใจซ้ือก็จะ

ดูกอนวาซ้ือใสไปงานไหนและซ้ือไปทําอะไรมากกวา 
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ตรารางท่ี 4-20  สรุปคาํตอบคําถามท่ี 1.2 สีท่ีใชในการยอมเสนไหม เชน สีธรรมชาติ และ 

         สีเคมีภัณฑมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมของทานหรือไม อยางไร 

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 สวนสีนี้จะเปนสีท่ียอมดวยสมุนไพรธรรมชาติเนื่องจากดูแลวสวยดีและเปนแบบ

คลาสสิก สวนราคาจะเลือกราคาท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 

P2 สวนตัวแลวชอบสีธรรมชาติคะ เพราะเวลาเราซักสีจะไมตกและใชไปนาน ๆ สีก็ยังสวย

เหมือนเดิมสีทนตอการใชงานไดดีแบบวายิ่งใชยิ่งสวย..... 

P3 ไมมีสวนคะ เพราะคนลาวใชไมคอยจะซํ้าสีคะขอแตเปนสีสวย ๆ เขากันกับเราไดหมด

เลย 

P4 สวนพ่ีแนนอนคือพ่ีมักจะเลือกธรรมชาติมากกวาอยูแลวคะชอบสีเกา ๆ แก ๆ โบราณ

ประมาณนีค้ะเพราะวาถาเปนไหมนีต้องเปนไหมแท ๆ ยอมดวยสีธรรมชาติคือจะเปน

ความชอบโดยสวนตัว 

P5 พ่ีชอบใชท่ีเปนสีธรรมชาติมากวาคะ เพราะดูแลวไมเบ่ือคะยิ่งดูสะดุดตามากกวานะคะ   

ถาเปนพวกสีเคมีกจ็ะโดดเดนมากแตเวลาใชแลวจะทําใหเบ่ือเร็วคะ 

P6 พ่ีคิดวาสีธรรมชาตกิ็จะดีกวาสีเคมีอยูแลวแตกค็อนขางหาไดยากนดิหนึ่งสวนสีเคมีก็จะมี

สีสันท่ีโดดเดนด ีแตพ่ีกจ็ะพยายามหาท่ีเปนสีธรรมชาตใิหไดมากท่ีสุดคะตอนท่ีจะเลือก

ซ้ือ 

P7 ไมมีผลคะ พ่ีจะดวูาสีไหนเหมาะสมกับพ่ี และดูแลวสวยกจ็ะเลือกเลยคะพ่ีไมคอยจะถาม

หรือเจาะจงไปท่ีสีแบบไหนคะ 

P8 ไมมีสวนครับเพราะผมเองซ้ือมาเปนของตกแตงบาน และซ้ือเปนของฝากมากกวาครับ 

P9 ไมมีครับยังไงก็ไดขอแตสีสวยเหมาะสมกับเราและคนท่ีเราซ้ือใหเทานั้นเองครับ  

P10 ฮึ่ม....สวนมากแลวพ่ีชอบใชท่ีเปนสีธรรมชาติมากวาคะ เพราะดูแลวไมเบ่ือคะยิ่งดูสะดุด

ตามากกวานะคะ ถาเปนพวกสีเคมีกจ็ะโดดเดนมากแตเวลาใชแลวจะทําใหเบ่ือเร็วคะ      

พ่ีเลยเลือกซ้ือท่ีเปนสีธรรมชาติเพราะวาตามวยัของพ่ีดวยแบบวาโบราณ ๆ 

P11 ชอบเปนสีธรรมชาติมากกวาคะ เพราะยิ่งใชสีกย็ิ่งสวยแตสีเคมีก็ดคีะ มีสีสันสดใสด ี  

P12 เรื่องสีแลวพ่ีจะดูวาสีท่ีเขาใชในการยอมเสนไหมวาเปนสีธรรมชาติหรือเปลาหรือสีเคมี 

แตถาเปนสีธรรมชาติพ่ีก็จะม่ันใจในการใชมากกวาเพราะเวลาใชกจ็ะไมระคายเคืองผิว

ครับ แตขอเสียกค็ือตกสีงาย สวนสีเคมี สีสังเคราะห พ่ีก็จะม่ันใจในการใช เชน ไมสีตก

งาย แตสรุปแลวพ่ีก็เลือกท้ังสองอยางครับ  
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 จากคําถาม 1.2 สรุป P1, P2, P4, P5, P6, P10, P11 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกันวาสีท่ีใช

ในการยอมเสนไหมมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือเพราะสวนใหญจะเลือกซ้ือเปนสีธรรมชาติท่ีใช

ในการยอมเสนไหมเพราะจําใหดูแลวสวยเปนธรรมชาติ สีไมตก และรูสึกม่ันใจวาปลอดภัยจาก

สารเคมีแนนอนในเวลาใช สวน P3, P5, P7, P8 และ P9 ใหสัมภาษณตรงกนัวาสีท่ีใชในการยอม

เสนไหมไมมีสวนในการตดัสินใจเลือก และเวลาซ้ือสวนมากมักจะซ้ือสีท่ีเมาะสมกับตัวเองมากกวา 

 

ตรารางท่ี 4-21  สรุปคําตอบคําถามท่ี 1.3 การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมของทาน 

                         หรือไม อยาไร 

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 มีสวนเพราะวาเปนโอกาสหนึ่งท่ีทําใหเราไดรูวามีลวดลายใหม ๆ ออกมาทําใหเรา 

ไมตกยคุตกสมัย 

P2 ไมมีสวนคะเพราะสวนตัวขาพเจาโดยท่ัวไปก็จะดูเนื้อผา ราคา ลวดลาย และสีสันของผา 

P3 สวนมากไมคอยจําเปนคะ เนนเรื่องปากตอปากมากกวาคะชอบท่ีสัมผัสจริงมากกวาคะ 

P4 สวนตัวพ่ีแลวไมมีสวนคะถาไมชอบตอใหโฆษณายังไงก็ไมมีผลคะ...... 

P5 ไมมีคะ เพราะบางครั้งของท่ีเขาโฆษณาแลวมีของแถมมาดวย คือ บางครั้งเราก็ไมชอบ

ของแถมนะคะ 

P6 ไมมีคะ เพราะวาสวนมากแลวเวลาเราจะซ้ือไมคอยจะดีอยางท่ีเขาโฆษณาซะสวนใหญ

คะ พ่ีจะไปเลือกซ้ือเองคะเพราะสวนมากแลวของดจีริง ๆ เขาไมคอยจะโฆษณามาก

เทาไหรคะ....โดยรวมแลวพ่ีชอบของดคีะ 

P7 โดยรวมแลวมีสวนคะ เพราะเวลาซ้ือของพ่ีมักจะคิดวาไมสวยมากก็ไดขอแตไดเยอะ

อะไรประมาณนีค้ะ ยิ่งมีของแถมดวยพ่ีกจ็ะรูสึกดีคะ เพราะคิดวาผูขายมีน้ําใจหรือวา   

ใสใจลูกคาเปนพิเศษดวยคะ 

P8 มีสวนคะ เพราะถาเขาโฆษณาแลวสวนมากจะลดราคาและมีของแถมดวยโดยสวนตัวพ่ี

ชอบของดีราคาถูก และมีของแถมมาดวยคะ 

P9 ไมคอยจําเปนครับเนนเรื่องปากตอปากมากกวาครับ 

P10 ไมมีครับพ่ีไมคอยสนใจเรื่องนี้เทาไหรครับพ่ีจะซ้ือเฉพาะเวลาท่ีมีความจําเปนตองใช

เทานั้นเองครับ ไมไดซ้ือมาเก็บสะสมครับ  
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ตรารางท่ี 4-21  (ตอ) 

 

คนที ่ คําตอบ 

P11 มีสวนครับมีสวนมากเพราะยุคปจจุบันนี้เปนยุคของ Social สามารถทําใหการซ้ือสินคา

ไดงายแตถาเปนเม่ือกอนนี้ถาจะซ้ือผาไหมตองไปซ้ือท่ีตลาดอยางเดียว แตยคุปจจุบันนี้

ไมจําเปนแลวเพราะมีหลาย ๆ เวปไซตหรือหลายชองทางท่ีเขาโฆษณาสินคาทําใหเรา

เขาถึงไดงายด ี  

P12 มีสวนคะเพราะตอนนี้ขายทางออนไลนก็เยอะขึน้มีการลงโฆษณาเพ่ิมขึ้นและสามารถซ้ือ

ไดงายดวย  

  

 จากคําถาม 1.3 สรุป P1, P3, P7, P11 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกันวา การโฆษณามีสวน

ท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว เพราะยุคปจจุบันนี้เปนยุคของ Social media ทําใหสะดวกใน

การเลือกซ้ือ และมักจะมีของแถมดวย สวน P2, P4, P5, P6, P8, P9 และ P10 ใหสัมภาษณตรงกันวา

การโฆษณาไมสวนท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวเพราะสวนใหญมักจะไปเลือกซ้ือตามราน

ขายผาไหมท่ัวไปเพราะไดสัมผัสสินคาจริง บางครั้งเลือกซ้ือเพราะเพ่ือบอกปากตอปาก และ

บางครั้งถาซ้ือผาน 

 

ตรารางท่ี 4-22  สรุปคําตอบคําถามท่ี 1.4 ปจจัยทางดานวัฒนธรรม สังคม และปจจัยทางจติวิทยา 

                         มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมของทานหรือไม อยางไร 

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 มีผลเนื่องจากจะไปงานบุญก็ตองไดสวมใสส้ินไหมเส้ือไหมเบ่ียงผาและเขาในแวดวง

คนทํางานหรือไปงานแตงงานบุญก็จําเปนตองไดใส เนื่องจากคนอ่ืนใสหมดเราไมใส 

ก็ไมได สังคมเขาใสกนัแตในสวนของเพ่ือนฝูงแนะนําหรือคนในครอบคัวแนะนํา 

พ่ีไมคอยมีสวนคะ  

P2 สวนนี้ถือไดวามีสวนคะ เพราะเปนสวนท่ีขาดไมไดตองไดใชตาม แตสวนปจจัยทางดาน

สังคมแนะนํานี้ไมคอยจะมีสวนคะเพราะวาเรากจ็ะเปนตวัของตัวเองอยูแลวคะเราชอบ

แบบไหนก็เลือกเลยคะ 
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ตรารางท่ี 4-22  (ตอ) 

 

คนที ่ คําตอบ 

P3 มีสวนคะเชนไปงานประเพณีสังคมติดตอราชการไปทํางานก็ตองไดใชผาไหมเปน 

สวนใหญคะ ก็มีสวนคะสวนมากจะเปนเพ่ือนคะเห็นเพ่ือใชก็อยากจะใชดวยคะ แตสวน

นักรอง นกัแสดงไมมีสวนคะ 

P4 มีคะเนื่องจากบานเราตองใสผาถุงละสวนมากกจ็ะเปนผาไหมเพราะไปงานตาง ๆ และไป

ทํางานสวนมากก็จะใสเปนผาไหมอยูแลวคะ 

P5 มีคะเพราะวฒันธรรมการใชผาไหมลาวถูกปลูกฝงมาตั้งแตเด็กคะและอีกอยางเวลาใสก็

สวยดวยคะ ยิ่งเวลาใสออกงานตาง ๆ ก็ยิ่งสวยคะ พ่ีจะใสทุกวันคะ  

P6 มีสวนคะมีสวนทุกอยางเลยคะ สวนตัวพ่ีชอบซ้ือตามท่ีนอง ๆ เพ่ือน ๆ แนะนําเพราะคน

ใกลตวัพ่ีกค็อนขางจะมีวัยเดยีวกัน และชอบเหมือนกันคะ 

P7 มีสวนคะเพราะวาโดยรวมวฒันธรรมลาวเราตองใชผาไหมเปนหลักอยูแลวคะเพราะเวลา

ไปงานตาง ๆ ตองไดใชผาไหมซะสวนใหญคะ และพ่ีเองกจ็ะชอบซ้ือตามคนใน

ครอบครัวใชแลวอยากใชถือวาเปนแรงจูงใจหนึ่งท่ีทําใหพ่ีมักจะเลือกซ้ือแบบคนในท่ี

ทํางาน และในครอบครวั 

P8 วัฒนธรรมก็มีสวนแตโดยรวมแลวสวนตวัพ่ีก็ชอบใชผาไหมอยูแลวคะชุดใสไปทํางานพ่ี

เปนผาไหมหมดเลย และชุดไปงานแตงงาน และงานท่ีเกี่ยวของกับวฒันธรรมตาง ๆ เปน

ผาไหมหมดเลยคะ พ่ีชอบโดยสวนตัวมากกวาดวยคะ   

P9 มีสวนครับ เชนไปงานประเพณีสังคมติดตอราชการไปทํางานก็ตองไดใชผาไหมนะครับ 

P10 มีสวนครับเพราะพ่ีจะใชเวลาออกงานเปนสวนใหญถาเราไมใส สังคมรอบขางเราจะมอง

เราแปลก ๆ นะครับ และพ่ีไมคอยจะซ้ือตามคนอ่ืนครับพ่ีมักจะตดัสินใจเองมากกวาครับ 

P11 มีครับมีมากครับ เพราะวาประเทศลาวยังมีวฒันธรรมในการใชผาไหมคอนขางสูงครับ 

และสังคมแตละระดับก็นยิมใชกันเปนจํานวนมากในสวนของปจจัยทางจติวิทยามี

สวนมากพ่ีมักจะซ้ือตามท่ีเพ่ือน ๆ และคนในครอบครัวแนะนําแลวก็ตามไปซ้ือครับ

เพราะราคาก็สามารถตอรองไดและมีการเปล่ียนสินคาใหดวยเวลาสินคามีปญหา   

P12 มีสวนคะเพราะชอบใสเส้ือผาแบบลาว ๆ อยูแลวคะ และเห็นคนในสังคมใช คนอ่ืนใช

สวยด ี ก็อยากจะใชใหเปนแบบเดยีวกันเวลาดูแลวสวยดีคะ และชอบซ้ือตามคนแนะนํา

ดวยและเวลาเพ่ือน ๆ หรือพ่ีสาวเขาใชแลวกจ็ะแนะนําตอซ้ือรานนี้สวยดี ราคาก็ถูกดวย

คนขายก็เปนกันเองดวย 
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 จากคําถาม 1.4 สรุป P1-P12 ใหสัมภาษณตรงกันวา ปจจัยทางดานวัฒนธรรมมีสวนใน

การตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว เนื่องจากวัฒนธรรมลาวปลูกฝงมายาวนานเวลาไปงานประเพณีท่ี

สําคัญตาง ๆ ตองไดสวมใสผาไหมรวมถึงใชชีวติประจําวนัดวย สวนในดานของปจจัยทางจิตวิทยา

ก็มีสวน เพราะสวนใหญมักจะเลือกซ้ือตาเพ่ือนแนะนํา และครอบครวัแนะนํามากวาในสวนของ

นักรองศิลปนหรือคนท่ีมีช่ือเสียงทางสังคมสวมใสไมคอยจะมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือตาม 

 

ตรารางท่ี 4-23  สรุปคาํตอบคําถามท่ี 2. ปจจัยดังนี้มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของทาน 

                         หรือไม อยางไร 2.1 ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมเพราะสถานท่ีจัดจําหนาย  

                         หรือไม อยางไร    

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 ก็มีสวนเนื่องจากขาพเจาเองชอบไปเดินซ้ือท่ีตลาดธรรมดามากกวาไปเดินซ้ือในหาง 

เนื่องจาก ราคามีความแตกตางกันมากและตลาดธรรมดาจะมีหลายแบบใหเลือกและ

ราคาก็สามารถตอลองไดดวยถาไปตามหางหรือรานท่ีตั้งอยูแบบเดี่ยว ๆ เวลาเขาติด

ปายราคาแลว เราก็ไมสามารถตอรองราคาได 

P2 ก็ถือวามีสวนคะ แตสวนตวัขาพเจาแลวชอบซ้ือตามตลาดธรรมดามากกวาคะ เนื่องจาก

มีหลายรานใหเลือก และราคาก็สามารถตอรองได คุณภาพก็ไมแตกตางจากหางเทาไร

คะ สวนในหางและรานตั้งอยูเดีย่วราคาจะแพงกวาแตก็มีความสะดวกดี เชน แอรเย็นดี

.....บริการก็ถือวาดี.... 

P3 ไมมีสวนคะ สวนตัวพ่ีแลวท่ีไหนก็ไดหมดขอแตราคาถูกหมายถึงถูกและดีคุณภาพ

เหมาะสมกับราคาคะ 

P4 มีสวนคะเพราะสวนมากแลวพ่ีมักจะซ้ืออยูตลาดท่ัวไปมากกวาคะเพราะวาตลาดมี

โอกาสท่ีมีตัวเลือกมากวาคะ ถาเราไปรานท่ีตั้งอยูเดี่ยวแลวถาเราเกิดไมชอบขึ้นมาจะไป

รานใหมก็จะอยากคะเพราะพ่ีคอนขางเปนคนท่ีเลือกอะไรแลวเลือกเยอะคะ......เลือก

และดูไปเรือ่ย ๆ คะและสามารถตอรองราคาไดดวย.. 

P5 ไมมีคะสวนมากแลวพ่ีไปดูตรงไหนถูกใจก็ซ้ือเลยคะ ตรงไหนก็ไดคะ แตโดยรวมแลว

พ่ีก็มีรานประจําท่ีซ้ือบอย ๆ คะ 

P6 ถาพูดถึงหางสรรพสินคา หรือสถานท่ีหรูหราก็จะมีราคาสูงแตคุณภาพก็ไมไดแตกตาง

จากตลาดท่ัวไปมากเทาไหรนะคะ พ่ีเลยเลือกไปเดินซ้ือตามทองตลาดท่ัวไปท่ีราน

ธรรมดามากกวาคะ มีใหเลือกเยอะและสามารถตอราคาไดดวย 
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ตรารางท่ี 4-23  (ตอ) 

 

คนที ่ คําตอบ 

P7 โดยรวมแลวพ่ีมักจะเลือกซ้ือตามตลาดเปนสวนใหญ แตวาบางครั้งกจ็ะซ้ือตามงาน

เทศกาลท่ีมาวางขายตามหางสรรพสินคาบางคะเพราะวาราคาก็ไมแพงมากดวยคะ 

P8 ไมมีสวนคะ พ่ีมักจะเลือกซ้ือท่ีดูแลวสวยซ้ือท่ีไหนก็ไดตามตลาดก็ได หางสรรพสินคา

ก็ได ขอแตดูแลวสวยคะ 

P9 ไมมีสวนครับ สวนตัวพ่ีแลวท่ีไหนก็ไดหมดขอแตราคาเหมาะสมกับคุณภาพครับ 

P10 ถาพูดถึงหางสรรพสินคา หรือสถานท่ีหรูหราก็จะมีราคาสูงแตพ่ีจะดูวาเวลาซ้ือเราใช

ไปงานแบบไหน และซ้ือไปใหใครคนท่ีเราซ้ือไปฝากเปนระดับไหนพ่ีก็เลือกซ้ือเลย

ครับ 

P11 สวนมากพ่ีมีรานประจําครับพ่ีจะมักจะซ้ือรานนี้เปนประจําพ่ีก็จะไปรานนั้นบอย    

สวนสถานท่ีไมจําเปนครับและพ่ีมักจะซ้ือตามท่ีเพ่ือน ๆ และคนในครอบครัวแนะนํา

แลวก็ตามไปซ้ือครับเพราะราคาก็สามารถตอรองไดและมีการเปล่ียนสินคาใหดวยเวลา

สินคามีปญหา  

P12 ไมมีสวนคะท่ีไหนก็ไดหมดคะ  

 

 จากคําถาม 2.1  สรุป P1, P2, P4,  P6, P7,  และ P11 ใหสัมภาษณตรงกันวา สถานท่ีจดั

จําหนายมีสวนในการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยสวนใหญมักจะเลือกซ้ือตามตลาดท่ัวไป เพราะไดราคา

ท่ีถูกกวาในหางสรรพสินคา และรานคาเดี่ยว และยังมีหลายแบบใหเลือกมากกวาดวย สวน P3, P5, 

P8, P9, P10 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกนัวา สถานท่ีจดัจําหนายไมมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

เนื่องจากตัดสินใจซ้ือเพราะมีราคาเหมาะสมกับผลิตภณัฑ ลวดลายท่ีถูกใจเลือกซ้ือไดทุกสถานท่ีไม

วาจะเปนตลาดท่ัวไป หางสรรพสินคา หรือรานท่ีตกแตงหรูหรา 
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ตรารางท่ี 4-24  สรุปคําตอบคําถามท่ี 2.2 ทานมีความคดิเห็นอยางไรเกี่ยวกับราคาผาไหมลาวเม่ือ 

                         เปรียบเทียบกับผาไหมตางประเทศ 

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 ขาพเจาคดิวาราคาผาไหมลาวนี้มีราคาคอนขางสูงกวาผาไหมบางประเทศเนื่องจากผาไหม

ตางประเทศสวนใหญจะทอดวยเครื่องจกัร สวนของลาวแท ๆ คือ จะทอดวยมือแตวาคิด

วาราคาผาไหมลาวก็พอดีกับคุณภาพของสินคานะ ตามความคิดเห็นสวนตัว 

P2 คิดวาผาไหมลาวนี้ราคาคอนขางสูงและลวดลายแปลก ๆ หรือลวดลายเปนท่ีนิยมกจ็ะแพง

ขึ้นไปอีก แตขาพเจาเลือกซ้ือเพราะผาไหมลาวเวลาใชแลวไมรอนคะ 

P3 สวนตัวพ่ีแลว คือผาไหมตางประเทศและของลาวคณุภาพแตกตางกันอยูแลวกข็องลาว

สวนมากก็ทอดวยมือเลยคิดวาคนละแบบไมเปรียบเทียบดกีวาคะ..... 

P4 ท่ีจริงแลวผาไหมลาวคอนขางท่ีเปนผาไหมท่ีมีเนื้อผาดีคะสวนผาไหมตางประเทศพ่ีกไ็ม

แนใจคะ เพราะพ่ีไมคอยจะนิยมใชคะ ผาไหมนําเขาเทาไหรคะแตถาเปรียบเทียบเรื่อง

ราคาแลวผาไหมลาวราคาคอนขางสูงแตก็เหมาะสมกับคณุภาพคะเพราะสวนมากจะทํา

ดวยมือคะ ฉะนัน้จะแสดงถึงคุณคาท่ีไมสามารถเปรียบเทียบกันไดคะราคาแพงแตพอใจ

ซ้ือเพราะเปนสินคาทําดวยมือตองใชเวลาในการทํานานของตางประเทศก็ดีลวดลายสีสัน

ของเขาก็ดีแตบางชนิดก็ทํามาจากเครื่องจกัใจโรงงานคะ พ่ีเลยไมคอยนิยมคะ 

P5 พ่ีคิดวาราคาคอนขางแพงคะแตพ่ีชอบเพราะใสแลวสวยดีคะ และราคาก็เหมาะสมกับ

คุณภาพนะคะสวนผาไหมตางประเทศบางประเทศก็ดนีะคะแตสวนมากทอดวยเครื่องจักร

คะพ่ีชอบผาไหมทอดวยมือมากกวาคะ 

P6 พ่ีวาก็สมราคาคะเพราะขั้นตอนในการผลิตคอนขางจะยาก และเนนความละเอียดดวย

สวนมากจะเปนผลิตท่ีทําดวยมือดวยสวนผาไหมท่ีบางประเทศท่ีลาวเรานําเขามาขายก็

ราคาไมแพงแตคณุภาพก็ไมเหมือกันกับของลาวเราถึงแมวาจะถูกกจ็ริงแตพ่ีก็ขอเลือกของ

ลาวเราดีกวาคะ 

P7 ถาเปนผาไหมลาวแท ๆ ท่ีทําดวยมือ และใชเสนไหมหมอนทําจริง ๆ กจ็ะแพงแตคณุภาพ

ก็ถือวาดีเหมาะสมกับราคาคะ แตผาไหมผสมกไ็มแพงเทาไหรคะ สวนผาไหม

ตางประเทศก็ดคีะ แตสวนมากเขาจะใชเครื่องจกัรในกระบวนการทําและสวนมากกใ็ช

เสนไหมสังเคราะหซะสวนใหญคะ ราคาก็พอดกีับผลิตภัณฑคะ  

P8 คิดวาผาไหมลาวคอนขางแพง แตพ่ีวาใชแลวชอบมากกวาผาไหมสังเคราะหคะ 
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ตรารางท่ี 4-24  (ตอ) 

 

คนที ่ คําตอบ 

P9 สวนพ่ีวาผาไหมของลาวก็แพงนะครับ แตของตางประเทศบางแบบก็แพงนะ คณุภาพหรอื

ก็มีสวนตางกันเพราะของลาวสวนใหญก็ยังทอดวยมือ แตของตางประเทศกจ็ะใช

เครื่องจักรทําสวนใหญโดยคานิยมแลวคนลาวเรายังมักจะใชผาท่ีทอดวยมือซะสวนมาก

ครับ 

P10 พ่ีวาก็สมราคาครับขอไมเปรียบเทียบนะครับเพราะของตางประเทศก็มีเอกลักเปนของเขา

นะครับ  

P11 พ่ีวาราคาคอนขางสูงครับ ราคาท่ีไมสูงก็มีนะแตวาบางครั้งเราก็ไมชอบเพราะเวลาเราใช

ไปงานนูนนีน่ั้นคนก็จะมองเราอีกแบบหนึ่งถาใสคอนขางดีและแพงหนอยก็จะเปนอีก

แบบหนึ่ง แตพ่ีก็เลือกซ้ือนะเพราะพ่ีไมชอบผาไหมสังเคราะหเทาไหร แตของตางประเทศ

ก็ดีนะพ่ีวาราคาก็โอเค แตเปนความชอบสวนตัวท่ีตองใชของลาว 

P12 ผาไหมตางประเทศบางอยางอาจมีราคาต่ํากวาของลาวแตวามักจะเปนผาไหมท่ีไมใชไหม

แท ๆ ท่ีเขานําเขามาขายในลาวเรา เพราะฉะนัน้ของลาวท่ีเปนผาไหมแทและทอดวยมือ

จริง ๆ ก็จะแพงคะ แตก็มีเอกลักษณความเปนลาวดี เลยเลือกซ้ือของลาวเปนสวนใหญเพ่ือ

อยากรักษาวฒันธรรมลาวดวยคะ   

  

 จากคําถาม 1.3 สรุป P-1, P-2, P-4,  P-5, P-6, P-7, P-8, P-9,  P-11 และP-12 ใหสัมภาษณ

ตรงกันวาผาไหมลาวราคาคอนขางแพงแตสวนใหญจะทอดวยมือเลยทําใหมีราคาคอนขางแพง แต

คุณภาพก็เหมาะสมกับราคา สวน P-3, P-10 ใหสัมภาษณตรงกันวา ผาไหมตางประเทศก็มี

เอกลักษณของประเทศนัน้ เลยไมขอเปรียบเทียบ 
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ตารางท่ี 4-25  สรุปคําตอบคําถามท่ี 2.3 ทานเลือกซ้ือผาไหมลาวเพราะประโยชนการใชงาน 

                       ท่ีหลากหลายหรือไม ถาใชประโยชนในการใชงานเปนไปในลักษณะใดและถาไม  

                       เพราะเหตใุด 

 

คนที ่ คําตอบ 

P1 ใชคะ เพราะวาถาเราซ้ือผามาช้ินหนึ่งเพ่ือตัดผาถุงแตถาเราตัวเล็กผากจ็ะเหลือในสวน   

ท่ีเหลือเราสามารถเอาไปตัดแตงใสกับเส้ือเพ่ือใหเปนแบบท่ีสวยเพ่ิมขึ้นหรือไปตัดแตง

ใสกรอบก็สามารถไวเปนเครื่องตกแตงบานไดดวย 

P2 ใชคะ เพราะใชในชีวติประจําวันได เปนของฝากได เปนของตกแตงบานได และ

ประโยชนอีกหลาย ๆ อยางคะ 

P3 ไมมีสวนคะ เพราะวาพ่ีแลวสวนมากจะเลือกซ้ือมาใชเปนอยาง ๆ คะ แตพ่ีชอบผาไหม

คือสามารถซ้ือใหเปนของฝากของท่ีระลึกและของขวัญพิเศษใหผูใหญไดดวยคะ 

P4 มีสวนคะ สวนมากเวลาไปงานเราก็จะเอาผาไหมไปตัดเปนชุดกระโปง ผาถุง เส้ือ และ

อ่ืน ๆ อีกหลายแบบคะ... 

P5 ไมมีสวนคะ เพราะพ่ีเลือกซ้ือเปนอยาง ๆ ไปคะ และซ้ือตามท่ีตนเองพอใจเทานั้นคะ 

P6 มีสวนคะ เพราะผาไหมนอกจากจะซ้ือมาใชในชีวิตประจําวันแลวเรายังซ้ือเปนของฝาก

ใหผูใหญหรือเปนของฝากไดดวยคะ 

P7 มีสวนคะ เพราะถาพ่ีซ้ือผามาแลวพ่ีจะตัดเองดวยพ่ีสามารถใชไดหลายอยางจริง ๆ คะ 

P8 ไมมีสวนมากเทาไหรคะ เพราะพ่ีซ้ือเปนอยางไปคะ 

P9 ไมมีสวนมากเทาไหรคะ เพราะพ่ีซ้ือเปนอยางไปคะ 

P10 มีสวนครับเพราะผาไหมนอกจากจะซ้ือมาใชในชีวิตประจําวันแลวเรายังซ้ือเปนของฝาก

ใหผูใหญหรือเปนของฝากไดดวยนะครับ 

P11 มีสวนครับสมติวาผาไหมเราซ้ือมาเราไมใชเฉพาะเปนเครือ่งนุงหมแตมาทําเปนของ

ตกแตงบานไดหลาย ๆ อยางเลยละครับ เปนของตอนรับของฝากก็ไดดวยครับ   

P12 มีสวนคะ เพราะท่ีบานก็มีรานตัดเย็บผาไหมดวยสามารถนาํมาทําไดหลายอยางจริง ๆ 

คะ   

 

 จากคําถาม 2.3 สรุป P-1, P-2, P-4, P-6, P-7, P-10 และ P-11 ใหสัมภาษณตรงกันวา 

ประโยชนการใชงานท่ีหลากหลายมีผลตอการตดัสินใจเลือกซ้ือ นอกจากใชสวมใสใน

ชีวิตประจําวัน ยังสามารถนํามาประยุคใชเปนของใช ของตกแตงบานหรือสํานกังานได และยัง



91 

สามารถซ้ือไปเปนของฝากไดดวย สวน P-3, P-5, P-8, P-9 และ P-12 ประโยชนการใชงานท่ี

หลากหลายไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว    
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บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การวจิัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรในเขต

นครหลวงเวียงจันทน กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ ประชากรท้ังเพศชายและหญิงท่ีอาศัยอยูใน

เขตนครหลวงเวียงจนัทน จํานวน 400 คน รวบรวมขอมูลเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือ และผูบริโภคท่ีซ้ือผาไหมจริงอีกจํานวน 12 คน ในเขตนครหลวงเวียงจันทนดวยเชิง

คุณภาพโดยการสัมภาษณเชิงลึก มีวตัถุประสงคของการวจิยั ดังนี ้

 1.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจันทน อันนํามาสูการผลิต และแผนการจัดจําหนายผาไหมลาว

ใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภค 

 2.  เพ่ือศึกษาปจจัยภายในและภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ  

ผาไหมลาวของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจันทน อันนํามาสูการผลิตและแผนการจัดจําหนาย

ผาไหมลาวใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภค 

 3.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชาชนในเขตนครหลวงเวียงจนัทน อันนํามาสูการผลิตและแผนการจัด

จําหนายผาไหมลาวใหเหมาะสมกับพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของผูบริโภค 

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย คือ แบบสอบถามท่ีผานการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) 

และคาความเช่ือม่ัน (Reliability) จํานวน 30 ชุด ซ่ึงมีวิธีการดําเนินการวจิัยออกเปน 2 สวน คือ   

การวจิัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) และสวนท่ี 2 การวิจัยเชิงคณุภาพ (Qualitative research) 

โดยการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ประกอบดวย คําถามแบบเลือกตอบ (Check list) 

มาตรานามบัญญตัิ (Nominal scale) และคําถามแบบมาตราสวน (Rating scale) ตามวิธีของลิเคิรท 

(Likert) ซ่ึงเนื้อหาของแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน สวนสถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ สถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ประกอบดวยความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) 

คาเฉล่ียเลขคณติ (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) สวนในการวิเคราะห

ขอมูลสถิติท่ีใชการวิเคราะหสมมติฐาน คือ สถิติเชิงอนุมานในการวิเคราะหขอมูล ไดแก 

Independent samples t-test (การทดสอบคาเฉล่ียของกลุมตวัอยาง 2 กลุม ท่ีมีความเปนอิสระตอกัน) 

One-way ANOVA (วิเคราะหความแปรปรวนเพ่ือหาความแตกตางของคาเฉล่ียระหวางกลุมตัวอยาง

ตั้งแต 2 กลุม ขึน้ไป) Multiple regression analysis (วิเคราะหสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธถดถอยเชิง
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พหุคณู) และ Simple linear regression analysis (สถิติเชิงอนุมานวิเคราะหความถดถอยเชิงเสน 

อยางงาย) 

 

สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 

 สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 1.  สรุปผลสถติิเชิงพรรณนา 

 การวจิัยเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชาชน (Population or people) ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน ดวยการวจิัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

research) ไดกําหนดการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Non-probability sampling) 

โดยอาศัยการเลือกแบบไมไดกําหนดกลุมเปาหมายไวลวงหนาหรือการสุมตัวอยางแบบสะดวก 

(Convenience sampling) คือ ประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตนครหลวงเวียงจนัทน จํานวน 450 คน จาก

การวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปผลวิจัยได ดังนี ้

 สวนที่ 1 สรุปผลวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามตอการ

ตัดสินใจเลอืกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 จากผลการวิเคราะหขอมูลการวจิัยเชิงปริมาณ โดยใชสถิติเชิงพรรณนา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

ท้ังหมด 410 คน กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 57.56 สถานภาพโสด รอยละ 49.02    

มีอายุระหวาง 21-30 ป มากท่ีสุด รอยละ 47.80 รองลงมาคอื มีอายุระหวาง 31-40 ป รอยละ 25.37 

สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 51.71 ประกอบอาชีพขาราชการมากท่ีสุด รอยละ 

47.00 มีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 2,000.000 กีบ ขึ้นไป รอยละ 40.43 รองลงมาคือ 1,5001-

2,000.000 กีบ รอยละ 27.80 

 สวนที่ 2 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยภายนอก และภายในตอพฤตกิรรม 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 จากผลการวิเคราะหขอมูลการวจิัยเชิงปริมาณโดยใชสถิติเชิงพรรณนา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน มีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยภายนอกและภายในตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว โดย

พิจารณาเปนรายดาน สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้

 1.  ดานวัฒนธรรม มีคาเฉล่ียอยูในระดับทีมากท่ีสุด ( X = 4.37, SD = 0.53)  เม่ือพิจารณา

เปนรายขอ พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับท่ีมากสุด และมาก สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหา

นอยไดดังนี้ อันดับแรก คือ วัฒนธรรมการสวมใสผาไหมทําใหทานเกดิความภาคภูมิใจในความเปน



94 

คนลาว รองลงมา คือ ทานคิดวาการสวมใสผาไหมถือเปนการสงเสริมขนบธรรมเนียมประเพณีอัน 

ดีงามของประเทศลาว และทานสวมใสผาไหมตามงานเทศกาลทางวัฒนธรรมตาง ๆ เชน งานบุญ 

งานแตงงาน และสวมใสในชีวติประจําวันเปนอันดับสุดทาย 

 2.  ดานสังคม มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.59, SD = 0.63) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมากและปานกลาง สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี้ 

อันดับแรก คือ สถานะทางสังคมของทานทําใหทานเลือกซ้ือผาไหมลาว รองลงมา คือ หนาท่ีการ

งาน และสถานะทางการเงินมีสวนในการเลือกซ้ือผาไหมลาวของทาน อันดับ 3 คือ ครอบครัว และ

เพ่ือนรวมงานเปนปจจัยท่ีทําใหทานเลือกซ้ือผาไหมลาว และทานซ้ือผาไหมลาวโดยพิจารณาจาก   

ผูมีช่ือเสียงทางสังคม เชน นักรอง ศิลปน และนางแบบเปนอันดับสุดทาย  

 3.  ดานจิตวิทยา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.94, SD = 0.63) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับท่ีมากท่ีสุดและมาก สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยได

ดังนี้ อันดับแรก คือ ทานรูสึกพอใจเม่ือไดซ้ือผาไหมลาว รองลงมา คือ ทานคิดวาการใชผาไหมลาว

จะแสดงถึงบุคลิกภาพหรือภาพลักษณของทาน และแรงจงูใจในการซ้ือผาไหมลาวของทานเกิดจาก

ตองการใหกลุมหรือสังคมยอมรับเปนอันดับสุดทาย  

 สวนที่ 3 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดตอพฤตกิรรมการ

ตัดสินใจเลอืกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 จากผลการวิเคราะหขอมูลการวจิัยเชิงปริมาณ โดยใชสถิติเชิงพรรณนา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน มีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดตอพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว โดย

พิจารณาเปนรายดาน สามารถเรียงจากมากไปหานอยไดดังนี ้

 1.  ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.91, SD = 0.48) เม่ือพิจารณาเปน    

รายขอ พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี้ อันดับ

แรก คือ แบบลายผามีความหลากหลายถูกใจ รองลงมา คือ เนือ้ผานุม ไมยับงาย อันดับ 3 คือ 

ลวดลายท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะทองถ่ิน อันดบั 4 คือ สีสันมีความเหมาะสมกับผูใช อันดับ 5 คือ

ภาพลักษณของสินคาดี อันดับ 6 คือ การใชสีธรรมชาตใินการยอมสี อันดับ 7 คือ ความคงทนของสี

ท่ีใชในการยอม และทานใหความสําคัญกับตราสินคาของผูผลิตเปนอันดับสุดทาย  

 2.  ดานราคา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.68, SD = 0.53)  เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก และปานกลาง สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยได

ดังนี้ อันดับแรก คือ รับชําระเฉาะเงินสด รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพสินคา 
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อันดับ 3 คือ มีปายแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน อันดับ 4 คอื สามรถตอรองราคาได และรับชําระ

จากบัตรเครดติเปนอันดับสุดทาย 

 3.  ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.76, SD = 0.46) เม่ือ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย

ได ดังนี้ อันดับแรก คือ สถานท่ีสะอาดและเปนระเบียบเรียบรอย รองลงมา คือ วางขายตามงาน

แสดงสินคา อันดับ 3 คือ สถานท่ีตั้งเดินทางสะดวก อันดับ 4 คือ ตั้งอยูในศูนยการคา/ หางสรรพสินคา 

อันดับ 5 คือ มีการตกแตงรานสวยงามหรูหรา อันดับ 6 คือ มีสถานท่ีจอดรถสะดวก และมีบรกิาร

ส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ตเปนอันดับสุดทาย  

 4.  ดานการสงเสริมการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.66, SD = 0.58) เม่ือ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย

ไดดังนี้ อันดับแรก คือ การสงเสริมการขายในเทศกาลพิเศษ รองลงมา คือ การประชาสัมพันธผาน

ส่ือตาง ๆ อันดับท่ี 3 คือ การลดราคาและการใหของแถมหรอืของชํารวยเปนอันดับสุดทาย 

 5.  ดานบุคลากร มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.85, SD = 0.68) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี ้อันดับแรก 

คือ พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบรกิาร รองลงมา คือ พนักงานมีความรู และความสามารถ

ในการใหขอมูลเกี่ยวของกับสินคาแกผูซ้ือ และพนักงานบริการแกลูกคามีความรวดเรว็ในการ

ใหบริการเปนอันดับสุดทาย 

 6.  ดานกายภาพและการนําเสนอ มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก ( X = 3.90, SD = 0.57) เม่ือ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอย

ไดดังนี้ อันดับแรก คือ การตกแตงรานมีความนาดึงดูดใจ รองลงมา คือ พนักงานมีความสุภาพออน

นอมในการตอนรับ อันดับ 3 คือ สถานท่ีตั้งท่ีตั้งท่ีจดจําของผูบริโภค และพนกังานใหบรกิารลูกคามี

ความเทาเทียมกนัเปนอันดับสุดทาย 

 สวนที่ 4 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือผาไหมลาว

ของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 จากผลการวิเคราะหขอมูลการวจิัยเชิงปริมาณ โดยใชสถิติเชิงพรรณนา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน มีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว โดยภาพรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก   

( X = 3.85, SD = 0.53) สามารถเรียงลําดับคาเฉล่ียจากมากไปหานอยไดดังนี้ อันดับแรก คือ ทาน

มักจะเลือกซ้ือผาไหมในปริมาณพอใชตอความตองการของทานเปนครั้ง ๆ รองลงมา คือ ทานมักจะ

เลือกซ้ือผาไหมเม่ือถึงงานเทศกาลตาง ๆ เชน งานออกพรรษา เขาพรรษา และงานปใหมลาว อันดับ 
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3 คือ ทานนิยมเลือกซ้ือผาไหมจากรานจัดจําหนายโดยตรง และทานนิยมเลือกซ้ือผาไหมจากผูผลิต

โดยตรงเปนอันดับสุดทาย  

 2.  สรุปผลการทดสอบสมมุตฐิานโดยใชสถิตเิชิงอนุมาน 

 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลอืกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ซ่ึงการวเิคราะห

สมมุติฐานดวยการวจิัยเชิงปริมาณ โดยใชสถิติเชิงอนุมานในการวิเคราะห ดังนี้ Independent 

samples       t-test  และ One-way ANOVA ในการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

สามารถจําแนกปจจยัสวนบุคคลไดดังนี ้

 สมมุติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกตางกันของผูบรโิภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน แตกตางกัน 

 ผลการวิจัย พบวา เพศท่ีแตกตางกับของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน ไมแตกตางกัน 

 สมมุติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีแตกตางกันของผูบรโิภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน แตกตางกัน 

 ผลการวิจัย พบวา อายุท่ีแตกตางกับของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 สมมุติฐานท่ี 1.3 สถานภาพท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกนั 

 ผลการวิจัย พบวา สถานภาพท่ีแตกตางกันของผูบรโิภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกนั 

 สมมุติฐานท่ี 1.4 ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกนั 

 ผลการวิจัย พบวา ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกนั 

 สมมุติฐานท่ี 1.5 อาชีพท่ีแตกตางกันของผูบรโิภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน แตกตางกัน 

 ผลการวิจัย พบวา อาชีพการศึกษาท่ีแตกตางกนัของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกนั 
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 สมมุติฐานท่ี 1.6 รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน แตกตางกัน 

 ผลการวิจัย พบวา รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกันของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน ไมแตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยนอก และภายในที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ    

ผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน  

 การวิเคราะหสมติฐานดวยการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชสถิติเชิงอนุมานวิเคราะห

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple regression analysis) ในการวิเคราะห สามารถ

จําแนกรายละเอียดไดดังนี ้  

 สมมติฐานท่ี 2.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ     

ผาไหมลาวของประชากรลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจยัดานสังคม มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 สมมติฐานท่ี 2.2 ปจจัยดานสังคม มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจยัดานสังคม มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 สมมตฐิานท่ี 2.3 ปจจัยดานจิตวิทยา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 ผลการวิจยั พบวา ปจจยัดานจิตวิทยา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ       

ผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน  

 สมมติฐานที่ 3 สวนประสมการตลาดที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน  

 การวิเคราะหสมมติฐานดวยการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชสถิติเชิงอนุมานในการวิเคราะห

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple regression analysis) ในการวิเคราะห สามารถ

จําแนกรายละเอียดไดดังนี ้

 สมมติฐานท่ี 3.1 ดานผลิตภณัฑ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 ผลการวิจัย พบวา ดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

ลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 
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 สมมุติฐานท่ี 3.2 ดานราคา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน 

 ผลการวิจัย พบวา ดานราคา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของ

ประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน 

 สมมุติฐานท่ี 3.3 ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 ผลการวิจัย พบวา ดานสถานท่ีการจดัจําหนาย มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 สมมุติฐานท่ี 3.4 ดานการสงเสริมการจดัจําหนาย มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน 

 ผลการวิจัย พบวา ดานการสงเสริมการจัดจําหนาย มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน 

 สมมุติฐานท่ี 3.5 ดานบุคลากร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 ผลการวิจัย พบวา ดานบุคลากร มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว

ของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน 

 สมมุติฐานท่ี 3.6 ดานกายภาพและการนําเสนอ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวียงจันทน 

 ผลการวิจัย พบวา  ดานกายภาพและการนําเสนอ มี อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชนลาว ในเขตนครหลวงเวยีงจันทน 

 สรุปผลการสัมภาษณเชงิลกึในสวนงานวิจัยเชงิคุณภาพ  

 จากการสัมภาษณเชิงลึกประชาชนท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว ในเขตนครหลวง

เวียงจันทน จํานวน 12 คน ผูวิจัยสามารถสรุปไดดังนี ้

 คําถามที่ 1 ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวทานมีขั้นตอนใดบาง 

 จากคําถามท่ี 1 สรุปไดวาผูบริโภคท้ัง 12 คน มีขัน้ตอนในการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหม

คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ ลวดลายของผาวาเหมาะสมกับผูใชหรือไม สีสัน

มีความเหมาะสมท่ีจะใชในงานโอกาสใดบางหรือในชีวิตประจําวัน เนื้อผารวมถึงการออกแบบ

ลวดลาย และขั้นตอนในการทอวาเสนไหมท่ีใชในการผลิตเปนไหมหมอนแทหรือเสนไหม

สังเคราะห 
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 คําถามท่ี 1.1 ทานคิดวาลวดลายท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะถ่ินหรือลวดลายท่ีกําลังเปนท่ีนิยม

มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมของทานหรือไม อยางไร 

 จากคําถาม 1.1 สรุป P2, P4, P8, P11 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกันวา ลวดลายท่ีเปน

เอกลักษณเฉพาะถ่ินมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว สวนใหญจะเลือกลวดลายทาง

ภาคเหนือ และลวดลายแบบสมัยโบราน สวน  P1, P3, P5, P6, P7, P9 และ P10 ใหสัมภาษณตรงกนั

วาลวดลายเฉพาะทองถ่ินไมมีสวนในการตดัสินใจเลือกซ้ือ เพราะสวนใหญไมไดเนนเรื่องลวดลาย

แตจะเนนเรื่องของความเหมาะสมกับตนเองมากกวา ในสวนของคานิยม P1, P3, P5, P7, P8, P9, 

P10 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกนัวาลวดลายท่ีกําลังเปนท่ีนิยมมีสวนทําตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาว และ P2, P4 และ P6 ใหสัมภาษณตรงกันวาลวดลายท่ีกําลังเปนท่ีนิยมไมมีสวนท่ีทําให

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว เพราะสวนใหญจะซ้ือตามความตองการของตนเอง และกอนท่ีจะ

ตัดสินใจซ้ือก็จะพิจารณากอนวาซ้ือใสไปเพ่ืองานประเภทใดและซ้ือไปทําอะไรมากกวา 

 คําถามท่ี 1.2 สีท่ีใชในการยอมเสนไหม เชน สีธรรมชาติและสีเคมีภัณฑ มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมของทานหรือไม อยางไร 

 จากคําถาม 1.2 สรุป P1, P2, P4, P5, P6, P10, P11 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกันวา สี     

ท่ีใชในการยอมเสนไหมมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือ พบวา สวนใหญจะเลือกซ้ือท่ีใชสีจาก

ธรรมชาติในการยอมเสนไหม เพราะดูแลวสวยเปนธรรมชาติ สีไมตก และรูสึกม่ันใจถึงความ

ปลอดภัยจากสารเคมีแนนอน สวน P3, P5, P7, P8 และ P9 ใหสัมภาษณตรงกันวาสีท่ีใชในการยอม

เสนไหมไมมีสวนในการตดัสินใจเลือก เพราะการตัดสินใจซ้ือสวนมากมักจะเลือกสีท่ีเหมาะสมกับ

ตนเองมากกวา 

 คําถามท่ี 1.3 การโฆษณามีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมของทานหรือไม อยางไร 

 จากคําถาม 1.3 สรุป P1, P3, P7, P11 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกันวา การโฆษณามีสวน

ท่ีตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว เพราะยุคปจจุบันนี้เปนยุคของ Social media ทําใหสะดวกใน

การเลือกซ้ือ และมักจะมีของแถมดวย สวน P2, P4, P5, P6, P8, P9 และ P10 ใหสัมภาษณตรงกันวา

การโฆษณาไมมีสวนท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว เพราะสวนใหญมักจะไปเลือกซ้ือตาม

รานขายผาไหมท่ัวไป เนื่องจากไดสัมผัสสินคาจริง บางครัง้เลือกซ้ือเพราะคนอ่ืนบอกปากตอปาก 

และบางครั้งถาซ้ือผานส่ือออนไลน  เชน Facebook ก็พิจารณาจากรูปภาพ แลวเม่ือทางรานนําของ

มาสงถึงมือจึงตัดสินใจซ้ือและจายคาสินคา 

 คําถามท่ี 1.4 ปจจัยทางดานวัฒนธรรม สังคม และปจจัยทางจิตวิทยามีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมของทานหรือไม อยางไร 
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 จากคําถาม 1.4 สรุป P1 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกนัวา ปจจัยทางดานวัฒนธรรมมีสวน

ในการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว เนื่องจากวัฒนธรรมลาวปลูกฝงมายาวนานในการแตงกายไป

งานประเพณีท่ีสําคัญตาง ๆ ตองสวมใสผาไหม รวมถึงในชีวิตประจําวันดวย สวนในดานของปจจัย

ทางจิตวิทยาก็มีสวน เพราะสวนใหญมักจะเลือกซ้ือตามคําแนะนําจากคนใกลชิด คือ เพ่ือนและ

ครอบครัวมากกวานกัรองศิลปนหรือคนท่ีมีช่ือเสียงทางสังคมสวมใส ไมมีสวนในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือตามมากนัก 

 คําถามที่ 2 ปจจัยดังนี้มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของทานหรือไม อยางไร 

 คําถามท่ี 2.1 ทานตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมเพราะสถานท่ีจัดจําหนายหรือไม อยางไร 

 จากคําถาม 2.1 สรุป P1, P2, P4, P6, P7 และ P11 ใหสัมภาษณตรงกันวา สถานท่ีจัด

จําหนายมีสวนในการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยสวนใหญมักจะเลือกซ้ือตามตลาดท่ัวไป เพราะราคาท่ี

ถูกกวาในหางสรรพสินคาและรานคาตั้งเดี่ยว และยังมีหลายแบบใหเลือกมากกวาดวย สวน P3, P5, 

P8, P9, P10 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกนัวา สถานท่ีจดัจําหนายไมมีสวนในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

เนื่องจากตัดสินใจซ้ือเพราะมีราคาเหมาะสมกับผลิตภณัฑ ลวดลายท่ีถูกใจ ซ้ือไดทุกสถานท่ีไมวาจะ

เปนตลาดท่ัวไป หางสรรพสินคา หรือรานท่ีตกแตงหรูหรา 

 คําถามท่ี 2.2 ทานมีความคิดเห็นอยางไรเกี่ยวกับราคาผาไหมลาวเม่ือเปรียบเทียบกับ     

ผาไหมตางประเทศ 

 จากคําถาม 2.2 สรุป P1, P2, P4, P5, P6, P7, P8, P9, P11 และ P12 ใหสัมภาษณตรงกันวา 

ผาไหมลาวมีราคาคอนขางแพงเพราะสวนใหญจะทอดวยมือ เลยทําใหมีราคาคอนขางแพงแต

คุณภาพก็เหมาะสมกับราคา สวน P-3, P-10 ใหสัมภาษณตรงกันวา ผาไหมตางประเทศก็มี

เอกลักษณของประเทศนัน้ ๆ  เลยไมขอเปรียบเทียบ 

 คําถามท่ี 2.3 ทานเลือกซ้ือผาไหมลาวเพราะประโยชนการใชงานท่ีหลากหลายหรือไม  

ถาใชประโยชนในการใชงานเปนไปในลักษณะใดและถาไม เพราะเหตุใด 

 จากคําถาม 2.3 สรุป P1, P2, P4, P6, P7, P10 และ P11 ใหสัมภาษณตรงกนัวา ประโยชน

ในการใชงานท่ีหลากหลายมีผลตอการตดัสินใจเลือกซ้ือ นอกจากจะใชสวมใสในชีวิตประจําวนั

แลว ยังสามารถนํามาประยุกตใชเปนของใช ของตกแตงบาน หรือสํานักงาน และยังสามารถนําไป

เปนของฝากไดอีกดวย สวน  P3, P5, P8, P9 และ P12 ประโยชนการใชงานท่ีหลากหลายไมมีผลตอ

การตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว   
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อภิปรายผล 

 ผลการวิจัยท่ีไดจากการทดสอบสมมติฐานในงานวิจยัเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน สามารถ

อภิปรายผลโดยอางอิงจากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ อธิบายไดดังนี้  

 จากวตัถุประสงคขอท่ี 1 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีเกี่ยวกับผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน อันนํามาสู

การผลิต และแผนการจัดจําหนายผาไหมลาวใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผา

ไหมลาวของผูบริโภค 

 ทดสอบสมมุติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลเกี่ยวกับผูบรโิภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน  

 ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง สอดคลองกับงานวิจยัของมาลีณี 

ฤาชุตกุล (2549), นงลักษณ ธารารักษ และชีพสุมน รังสยาธร (2550), ชาญยุทธ วันดี (2551), 

 ฐิรินทรดาว โพธิกุล (2551) และพงศศิริ หงสพันธ (2556) มีอายุระหวาง 21-30 ป แตกตางจาก

งานวิจัยของมาลีณี ฤาชุตกุล (2549) ท่ีพบวาผูบริโภคสวนใหญมีอายุระหวาง 41-50 ป สวน 

นงลักษณ ธารารักษ และชีพสุมน รังสยาธร (2550) พบวา ผูบริโภคผาไหมสวนใหญอายุประมาณ 

38.86 ป ชาญยทุธ วันดี (2551) มีอายุ 41-50 ป ฐิรินทรดาว โพธิกุล (2551) มีอายุระหวาง 41-50 ป 

และพงศศิริ หงสพันธ (2556) พบวามีอายุระหวาง 36-45 ป อาจกลาวไดวา ความชอบของลูกคาจะ

เปล่ียนแปลงไปตามชวงอายุ และยังสามารถเปล่ียนแปลงไดขึ้นอยูกับหลายปจจัย เชน อาชีพ และ

สถานภาพ เปนตน ซ่ึงจากผลการวจิัยกลุมตวัอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีอาชีพขาราชการ สอดคลองกับงานวจิัยของมาลีณี ฤาชุตกุล (2549), นงลักษณ       

ธารารักษ และชีพสุมน รังสยาธร (2550), ชาญยุทธ วันดี (2551) และพงศศิริ หงสพันธ (2556) ซ่ึง

สอดคลองกบัแนวคดิของ Kotler (2003) ไดกลาวไววา ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมท่ีจะบริโภค

ผลิตภัณฑท่ีมีคณุภาพดกีวา เนื่องจากมีกําลังซ้ือท่ีมากกวาและมีรายไดท่ีแนนอน สวนปจจัยดาน

รายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 2,000,000 กีบ หรือประมาณ 8,700 บาท (1 บาท = 230 กีบ) สอดคลอง

กับงานวจิัยของมาลีณี ฤาชุตกุล (2549) ท่ีพบวากลุมตวัอยางสวนใหญมีรายไดตั้งแต 10,001-15,000 

บาท สอดคลองกับชาญยุทธ วันดี (2551) ท่ีพบวาปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือนสวนใหญเปนผูมี

รายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท สอดคลองกับงานวิจัยของฐิรินทรดาว โพธิกุล (2551) วากลุม

ตัวอยางสวนใหญมีรายไดตั้งแต 10,000-20,000 บาท และยังสอดคลองกับพงศศิริ หงสพันธ (2556) 

ท่ีพบวากลุมตัวอยางสวนใหญรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูระหวาง 20,001-30,000 บาท อาจเปนเพราะวา

ผาไหมลาวนั้นมีราคาคอนขางแพงจึงเหมาะกับผูท่ีมีรายไดคอนขางสูง และดวยวัฒนธรรมการใส 
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ผาไหมของคนลาวนิยมใสในงานพิธีสําคัญ ๆ ดังนั้น รายไดยิ่งสูงทําใหกําลังซ้ือมากตามไปดวย ผู  

ท่ีมีรายไดสูงกวายอมมีการตดัสินใจเลือกผาไหมท่ีคุณภาพและราคาสูงกวาผูมีรายไดนอย 

 ทดสอบสมมุติฐาน 2 ปจจัยภายนอก และภายในท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจนัทน  

 ผลวิจัยพบวาผูบริโภครูสึกมีความพึงพอใจในวัฒนธรรมการสวมใสผาไหมทําใหเกดิ

ความภาคภูมิใจในความเปนลาว การสวมตามงานประเพณตีาง ๆ รวมถึงสถานะทางสังคมของ

ผูบริโภคทําใหตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว และความชอบเปนการสวนบุคคล สอดคลองกับ

งานวิจัยของพิมพนิภา รัตนจนัทร และคณะ (2557) ท่ีพบวา ปจจัยดานบุคลิกภาพในการเปนรักสวย

รักงาม การเปนคนอนุรักษนยิม การเปนคนทันสมัย ปจจัยดานวัฒนธรรมดานขนบธรรมเนียม

ประเพณีมีผลตอการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

 ทดสอบสมมุติฐาน 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาวของประชาชน ในเขตนครหลวงเวียงจันทน  

 ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคมักเลือกท่ีจะตดัสินใจซ้ือ เนื้อผานุม ไมยับงาย มีลวดลายท่ีเปน

เอกลักษณเฉพาะทองถ่ิน และมีความเหมาะสมกับผูใช มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา มีปาย

แสดงราคาอยางชัดเจน สถานท่ีสะอาดเปนระเบียบเรยีบรอย สอดคลองกับแนวคดิของศิรวิรรณ  

เสรีรัตน และคณะ (2552) ท่ีกลาววา ผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติอะไรบาง เพราะ

ผูบริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑท่ีตอบสนองความตองการของตน เชน คุณคาในความรูสึกของตน 

ประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคา สินคาท่ีมีคุณภาพสูงแตราคาต่ํา ความเช่ือเกี่ยวกับตราสินคา  

เปนตน ซ่ึงนักการตลาดจะตองคํานึงถึงระดับความพอใจของผูบริโภคหลังการซ้ือ  

 ดานการสงเสรมิการตลาด การสงเสริมการขายในเทศกาลพิเศษ พบวา ผูบริโภคสวนใหญ

จะเลือกซ้ือผาไหมชวงเทศกาลพิเศษ และประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ สอดคลองกับงานวิจัยของ

พิมพนิภา รัตนจันทร และคณะ (2557) ท่ีคนพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการ

จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ราคา และผลิตภณัฑ ผูบริโภคใหความสําคัญเปนอยางยิ่ง เพ่ือให

เขาถึงผูบริโภคใหทราบถึงคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑโดยใชส่ือโฆษณา เชน โทรทัศน วิทยุ 

หนังสือพิมพ นิตยสารท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภคได (ฐิติรินทรดาว โพธิกุล, 2551) จะสามารถดึงดูด

ความสนใจของลูกคาใหเกิดการติดตามอยางตอเนื่องและเกิดการซ้ือซํ้าอยางสมํ่าเสมอ (ชาญยุทธ 

วันดี, 2551)  

 สวนดานบุคลากรกับดานกายภาพและการนําเสนอ ผูบริโภคสวนใหญตองการใหมี

พนักงานในจํานวนเพียงพอตอการใหบรกิาร และพนกังานบริการแกลูกคามีความรวดเรว็ 

สอดคลองกับแนวคดิของชาญยุทธ วนัดี (2551) และทนงศักดิ์ จิรวัฒจินวจิิตร (2554) ท่ีวา บุคคล
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หรือพนักงานสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขนัเปนความ สัมพันธ

ระหวางผูใหบรกิารและผูใชบรกิารไมวาจะเปนการกลาวทักทาย การใหคําแนะนําตอผลิตภัณฑ เพ่ือ

สรางความประทับใจใหกับลูกคาหรือผูมาใชบริการ สวนการตกแตงรานมีความนาดึงดูดใจ และ

สถานท่ีตั้งเปนท่ีจดจําของผูบริโภค สอดคลองกับแนวคิดของชาญยุทธ วันดี (2551) กลาววา การจัด

จําหนายตองสะดวกและเขาถึงผูบริโภค ฐิติรินทรดาว โพธิกุล (2551) เสนอเพ่ิมเติมวา ปจจุบัน

เทคโนโลยีมีความกาวหนา ทําใหชองทางการตดิตอส่ือสารกับลูกคาผานทางโทรศัพท อินเทอรเนต็ 

หรือแมแตการใหบรกิารแบบ 24 ช่ัวโมง สามารถตอบสนองความสะดวกของลูกคาในการเลือกซ้ือ

สินคาไดมากขึ้น 

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยเชงิปริมาณ 

 จากผลการวิจัยผูวิจัยขอเสนอแนะดานตาง ๆ ดังตอไปนี้   

 1.  การสรางแนวทางการผลิต และแผนการจัดจําหนายผาไหมลาวใหประสบความสําเรจ็

จากปจจัยสวนบุคคล 

 ผลการวิจัยจากขอมูลสถิติเชิงพรรณนา พบวา กลุมประชากรสวนใหญเปนเพศหญิง มี

อายุระหวาง 21-30  ป สถานภาพโสด สวนใหญศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพขาราชการ     

มากท่ีสุด และสวนใหญมีรายไดมากกวา 2,000,000 กีบ ดังนั้น ผูวิจัยจึงเสนอวาผูประกอบการ

ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับกลุมเปาหมายหลักมากท่ีสุด กลาวคือ กลุมเพศหญิงสถานภาพ

โสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพขาราชการจะทําใหสามารถทําการตลาดไดงายขึ้น เพราะชวง

อายุระหวาง 21-30 ป อยูในชวงของกลุม Gen Y พรอมท่ีจะจับจายใชสอยเพ่ือความสะดวกสบาย

ใหกบัตนเองเพราะเปนชวงของการเริ่มทํางานเริ่มมีรายไดท่ีม่ันคง และตองการท่ีจะสรางภาพลักษณ

ท่ีดีใหกับตนเองผูประกอบการผลิตและจัดจําหนายควรสรางผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับความตองการ

ของ เพศ วัย และรายไดท่ีจะสามารถจับจายใชสอยไดอยูเสมอเพ่ือรักษาลูกคาในระยะยาว 

 2.  การสรางแนวทางการผลิต และแผนการจัดจําหนายผาไหมลาวใหประสบความสําเร็จ

จากปจจัยภายนอก และภายใน 

 ดานวัฒนธรรม ผลการวิจัยพบวา 1 วัฒนธรรมการสวมใสผาไหมทําใหทานเกิดความ

ภาคภูมิใจในความเปนลาว มีคาเฉล่ียระดับมากท่ีสุด ( X = 4.51) ลําดับท่ี 2 ทาน คิดวาการสวมใส    

ผาไหมถือเปนการสงเสริมขนบธรรมเนียมประเพณีอันดีงามของลาว มีคาเฉล่ียระดับมากท่ีสุด         

( X = 4.50) และลําดับท่ี 3 ทาน สวมใสผาไหมตามงานเทศกาลทางวัฒนธรรมตาง ๆ เชน งานบุญ 

งานแตงงาน และสวมใสในชีวติประจําวัน คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.10) ดังนัน้ ผูวิจัยเสนอแนะวา 



104 

ผูประกอบการควรใหความสําคัญเรื่องของการสงเสริมใหคนลาวสวมใสผาไหมลาว เพ่ือทําใหเกดิ

ความภาคภูมิใจในเอกลักษณความเปนชนชาติลาวใหสืบทอดตอไปอยางยั่งยืน 

 ดานสังคมผลการวิจัยพบวาลําดับท่ี 1 สถานะทางสังคมของทานทําใหทานเลือกซ้ือผา

ไหมลาว มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.77) ลําดับท่ี 2 หนาท่ีการงาน และสถานะทางการเงินมีสวนใน

การเลือกซ้ือผาไหมลาวของทาน มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.66) ลําดับท่ี 3 ครอบครวั และเพ่ือน

รวมงานเปนปจจัยท่ีทําใหทานเลือกซ้ือผาไหมลาว คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.66) และลําดับท่ี 4 ทาน

ซ้ือผาไหมลาวโดยพิจารณาจากผูมีช่ือเสียงทางสังคม เชน นักรอง ศิลปน และนางแบบ คาเฉล่ีย        

( X  = 3.28) ดังนัน้ ผูวจิัยเสนอแนะวา ประกอบการควรใหความสําคัญเรื่องของการสวมใสผาไหมลาว

จะบงบอกถึงสถานะภาพการยอมรับทางสังคม ดังนัน้ คนลาวจึงนิยมสวมใสผาไหมลาวใน

ชีวิตประจําวัน ผูประกอบการจึงควรออกแบบลวดลายท่ีบงบอกถึงความเปนลาว เพ่ือทําใหผูบรโิภค

มีความสนใจมากขึ้น เชน ออกแบบลายนาก ลายชาง เปนตน 

 ดานจิตวิทยาผลการวิจัยพบวาลําดับท่ี 1 ทาน รูสึกพอใจเม่ือไดซ้ือผาไหมลาว มีคาเฉล่ีย

ระดับ มากท่ีสุด ( X = 4.22) ลําดับท่ี 2 ทานคดิวาการใชผาไหมลาวจะแสดงถึงบุคลิกภาพหรือ

ภาพลักษณของทานมีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.88) และลําดับท่ี 3 แรงจูงใจในการซ้ือผาไหมลาว

ของทานเกิดจากตองการใหกลุมหรือสังคมยอมรับ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.73) ดังนัน้ ผูวจิัย

เสนอแนะวา เม่ือสังคมยอมรบัการสวมใสผาไหม ผูบรโิภคจงึมีความรูสึกพึงพอใจเม่ือไดซ้ือผาไหม

ลาว ดังนั้น ผูประกอบการควรมีกลยุทธในการสงเสริมใหมีรูปแบบผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย เชน 

ผลิตหรือจัดจําหนายผลิตภณัฑท่ีมีลวดลาย และรูปแบบท่ีเปนท่ีนิยมในสังคม เชน แบบลายโบราณ 

ลายท่ีเกี่ยวของกับประวตัิศาสตร การดําเนินชีวิตประจําวนัของลาว    

 3.  การสรางแนวทางการผลิต และแผนการจดัจําหนายผาไหมลาวใหประสบความสําเร็จ

จากสวนประสมทางการตลาด 

 ดานผลิตภัณฑ ผลการวิจัยพบวา ลําดับท่ี 1 แบบลายผามีความหลากหลายถูกใจมีคาเฉล่ีย

ระดับมาก ( X = 4.03) ลําดับท่ี 2 เนื้อผานุม ไมยับงาย มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.00) ลําดับท่ี 3 

ลวดลายท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะทองถ่ิน มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.97) ลําดับท่ี 4 สีสันมีความ

เหมาะสมกับผูใช มีคาเฉล่ียระดับมาก 3.94 ลําดับท่ี 5 ภาพลักษณของสินคาด ีมีคาเฉล่ียระดับมาก  

( X = 3.92) ลําดับท่ี 6 การใชสีธรรมชาติในการยอมสี มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.86) ลําดับท่ี 7 

ความคงทนของสีท่ีใชในการยอม มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.82) และลําดับท่ี 8 ทานใหความสําคัญ

กับตราสินคาของผูผลิต มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.75) ดังนั้น ผูวิจัยเสนอแนะวา ผูประกอบการควร

ใหความสําคัญดานการจัดหาวัตถุดิบท่ีไดคณุภาพ การพัฒนารูปแบบ รักษาลวดลายท่ีเปนเอกลักษณ  
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และคณุภาพใหสอดคลองกบัความตองการของผูบริโภค ท้ังเรื่องการควบคุมกระบวนการผลิต การใชสี

ท้ังสีทางวิทยาศาสตร และสีธรรมชาต ิ     

 ดานราคา ผลการวจิัยพบวาลําดับท่ี 1 รับชําระเฉาะเงินสด มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 4.00) 

ลําดับท่ี 2 ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพสินคา มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.99) ลําดับท่ี 3 มีปาย

แสดงราคาสินคาอยางชัดเจน มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.74) ลําดับท่ี 4 สามารถตอรองราคาได มี

คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.59) และลําดับท่ี 5 รับชําระจากบัตรเครดิต มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.10) 

ผูวิจัยเสนอขอแนะวา ผูประกอบการควรใหความสําคัญดานราคา ผูบริโภคสวนใหญชําระเปนเงินสด 

ดังนั้น ผูประกอบการไมจําเปนตองเพ่ิมชองทางเลือกในการชําระเงิน และผูซ้ือสามารถตอรองราคาได

เนื่องจากผาไหมลาวเปนสินคาท่ีมีราคาคอนขางสูง และผูประกอบควรคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูในสายตา 

ผูซ้ือ เชน การกําหนดกลยุทธราคา ควรคํานึงถึงตนทุนสินคา และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ    

 ดานสถานท่ีการจัดจําหนาย ผลการวจิัยพบวาลําดับท่ี 1 สถานท่ีสะอาดและเปนระเบียบ

เรียบรอย มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.99) ลําดับท่ี 2 วางขายตามงานแสดงสินคา มีคาเฉล่ียระดับมาก 

( X = 3.89) ลําดับท่ี 3 สถานท่ีตั้งเดินทางสะดวก มีคาเฉล่ียระดบัมาก ( X = 3.85) ลําดับท่ี 4 ตั้งอยูใน

ศูนยการคา/ หางสรรพสินคา มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.80) ลําดับท่ี 5 มีการตกแตงรานสวยงาม

หรูหรา มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.66) ลําดับท่ี 6 มีสถานท่ีจอดรถสะดวก มีคาเฉล่ียระดับมาก  

( X = 3.60) และลําดับท่ี 7 มีบริการส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ต มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.57) ดังนัน้ 

ผูวิจัยเสนอแนะวา ผูประกอบการควรใหความสําคญั เรื่อง ความสวยงาม สถานท่ีตัง้ใกล สะดวก และ

สะอาดเปนส่ิงท่ีลูกคาตองการ ควรมุงเนนในการอํานวยความสะดวกแกลูกคาในการเลือกใชบรกิารจดั

โชวสินคาท่ีมีความดงึดดูใจ และในยคุของไอทีผูประกอบการควรมีบรกิารส่ังซ้ือผานทางอินเตอรเน็ต

เปนตน  

 ดานการสงเสริมการจัดจําหนาย ผลการวิจัยพบวาลําดับท่ี 1 การสงเสริมการขายใน

เทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.86) ลําดับท่ี 2 การใหประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ มี

คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.70) ลําดับท่ี 3 การลดราคา มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.64) และลําดับท่ี 4 

การใหของแถมหรือของชํารวย มีคาเฉล่ียระดบัมาก ( X = 3.43) ดังนัน้ ผูวิจยัเสนอแนะวาผูประกอบการ

ควรใหความสําคัญในเรื่องของการจดักจิกรรมการขายในเทศกาลลดราคาสินคาในชวงเวลาตาง ๆ เพ่ือ

สรางความเปนกันเองใหแกลูกคาในแหลงชุมชน ควรจัดใหมีการทําบัตรสมาชิกพรอมท้ังมอบสิทธิ

พิเศษใหแกลูกคา  

 ดานบุคลากร ผลการวจิัยพบวาลําดับท่ี 1 พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบรกิาร มี

คาเฉล่ียระดับมาก 3 ( X = 3.89) ลําดับท่ี 2 พนักงานมีความรูความสามารถใหขอมูลท่ีเกี่ยวของกับ

สินคาแกผูซ้ือ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.84) และลําดับท่ี 3 พนักงานบริการแกลูกคามีความรวดเรว็
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ในการใหบรกิาร มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.81) ดังนั้น ผูวิจยัเสนอแนะวา ผูประกอบการควรจดัหา

พนกังานใหเพียงพอตอการบรกิาร และนกังานทุกคนควรมีศักยภาพท่ีเพียงพอตอการใหคําแนะนาํแก

ลูกคา     

 ดานกายภาพและการนําเสนอ ผลการวิจยัพบวา ลําดบัท่ี 1 การตกแตงรานมีความนาดึงดดู

ใจ มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.93) ลําดับท่ี 2 พนักงานมีความสุภาพออนนอมในการตอนรับ มี

คาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.92) ลําดับท่ี 3 สถานท่ีตั้งท่ีตั้งท่ีจดจาํของผูบริโภค มีคาเฉล่ียระดับมาก 

( X = 3.91) ลําดับท่ี 4 พนักงานใหบรกิารลูกคามีความเทาเทียมกัน มีคาเฉล่ียระดับมาก ( X = 3.85)

ดังนั้น ผูวจิัยเสนอแนะวา ผูประกอบการควรใหความสําคญัในเรื่องของออกแบบรานใหสวยงาม 

จัดวางสินคาอยางเปนระเบียบ เพ่ือดึงดดูใหลูกคามาใชบรกิารมากยิ่งขึ้น 

 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยเชงิคุณภาพ 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกประชาชนท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือผาไหมลาว ในเขตนครหลวง

เวียงจันทน จํานวน 12 คน ผูวิจัยขอเสนอแนะดานตาง ๆ ดงัตอไปนี ้

 ประชาชนสวนใหญ มีขัน้ตอนในการเลือกซ้ือผาไหมประมาณ 3 ขั้นตอน คือ ลวดลายท่ี

เปนเอกลักษณเฉพาะทองถ่ิน ราคา และสีสันของผา สวนใหญจะเลือกซ้ือผาท่ีใชสีธรรมชาติในการ

ยอมเสนไหม สวนการโฆษณาไมเปนปจจัยหลักในการตัดสินใจเลือกซ้ือเพราะสวนมากจะเลือกซ้ือ

ตามคําแนะนําจากคนใกลชิตคือ เพ่ือน หรือคนในครอบคัวมากกวานกัรองศิลปนหรือคนท่ีมี

ช่ือเสียงทางสังคม สวนสถานท่ีจัดจําหนายโดยสวนใหญจะเลือกซ้ือตามตลาดท่ัวไปเนื่องจากมีราคา

ท่ีถูกกวาหางสรรพสินคา ผาไหมลาวมีราคาคอนขางแพงเพราะสวนใหญทอดวยมือ และประโยชน

การใชงานท่ีหลากลายเปนปจจัยท่ีทําใหเลือกซ้ือผาไหมลาว ดังนั้น ผูวิจัยเสนอแนะวาผูผลิต และ

ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องของราคา เชน ตั้งราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ให

ความสําคัญกบัลวดเฉพาะทองถ่ินเปนตนทางภาคเหนือ สวนสีท่ีใชในการยอมเสนไหมควรให

ความสําคัญกับสีธรรมชาติเนื่องจากเวลาใชงานสีจะคงทน และสีสันไมควรโดดเดนมากเกินไปเพ่ือ

ความเหมาะสมกับการใชชีวิตประจาํวนัของประชากรลาว ควรจดัสถานท่ีจําหนายท่ีเปนตลาดท่ัวไป

และควรจัดสันสถานท่ีของรานคาใหอยูในบริเวณใกลเคียงกันใหมากท่ีสุดเพ่ือความสะดวกใน   

การเลือกซ้ือของผูบริโภคมีหลากหลายรานคาใหเลือก และควรผลิตรูปแบบ ขนาดของผาให

สามารถนําใชประโยชนไดหลายรูปแบบ เชน ความหนา ความกวาง และความยาวของผา เปนตน   

 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

 1.  ควรทําการศึกษาเกี่ยวสมรรถนะของผูผลิตผาไหมเพ่ือจะไดทราบวาผูผลิตสามารถ

ตอบสนองความตองการในพฤติกรรมตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภคตอไป 
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 2.  ควรทําการศึกษากลุมตัวอยางท่ีนอกเหนือจากเขตนครหลวงเวียงจันท เปนตน ทาง

ภาคเหนือ ภาคกลาง และภาคใตท้ัง 3 ภาค ของประเทศ เพ่ือจะไดทราบวาผูผลิตทางภาคไหนมี

สมรรถนะท่ีสามารถตอบสนองตามพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภคไดมากกวา 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ผู้บริโภค และแบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

ฉบับภาษาไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



114 

 
 

แบบสัมภาษณ์ผู้บริโภค 
 
 ลักษณะของแบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้  
 

ส่วนที่  1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ที่ให้สัมภาษณ์ 
1.  ชื่อ-นามสกุล ................................................................................................................................. 
2.  บริษัท ………................................................................................................................................ 
3.  ต าแหน่งปัจจุบัน  .......................................................................................................................... 
4.  ประสบการท างาน…………………….......................................................................................... 
 

ส่วนที่ 2 แนวค าถามในการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) 
เรื่อง  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤตกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของประชากรลาว ในเขต 
นครหลวงเวียงจันท ์
 1.  ขั้นตอนการตดัสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวท่านมีขั้นตอนใดบ้าง  ? 
  1.1  ท่านคิดว่าลวดลายท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะถ่ินหรือลวดลายท่ีก าลังเป็นที่นิยมมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมของท่านหรือไม่ อย่างไร ? 
  1.2  สีที่ใช้ในการย้อมเส้นไหม เช่น สีธรรมชาติ และสีเคมภีัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซ้ือผ้าไหมของท่านหรือไม่ อย่างไร ? 
  1.3  การโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมของท่านหรือไม่ อย่าไร ? 
  1.4  ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม สังคม และปัจจัยทางจิตวิทยามีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซ้ือผ้าไหมของท่านหรือไม่ อย่างไร ? 
 2. ปัจจัยดังนี้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมลาวของท่านหรือไม่  อย่างไร ? 
  2.1  ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือผ้าไหมเพราะสถานที่จัดจ าหน่าย หรือไม่ อย่างไร?    
  2.2  ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับราคาผ้าไหมลาวเม่ือเปรียบเทียบกับผ้าไหม
ต่างประเทศ? 
  2.3  ท่านเลือกซ้ือผ้าไหมลาวเพราะประโยชน์การใช้งานทีห่ลากหลายหรือไม่ 
ถ้าใช่ประโยชนใ์นการใช้งานเป็นไปในลักษณะใดและถ้าไม่ เพราะเหตุใด 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เร่ือง ปัจจัยที่มอีิทธพิลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจเลอืกซ้ือผ้าไหมลาวของประชากร  

ในเขตนครหลวงเวยีงจันท ์
 

แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้น โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อใชใ้นการประกอบวิทยานิพนธ์ในหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑติ วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา  
ผู้ท าการวจิัยขอขอบพระคุณทกุท่านทีใ่ห้ความร่วมมืออย่างดีมา ณ โอกาสนีด้้วย ค าตอบของท่านจะ
เป็นประโยชน์ต่อส่วนรวมอย่างแท้จริง 
 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง  กรณุาใส่เครื่องหมาย   ลงใน (  ) ท่ีตรงกับข้อมลูส่วนตัวของท่าน 
1.  เพศ  
    1. (   )  ชาย   2. (   )  หญิง 
 
2.  อาย ุ  
    1. (   )  ต่ ากว่า 20 ปี 2. (   )  21-30 ปี 
   3. (   )  31-40 ปี 4. (   )  41-50 ปี 
    5. (   )  21 ปี ขึน้ไป  
 
3.  สถานภาพ 
  1. (   )  โสด 2. (   )  สมรส 
 3. (   )  หย่าร้าง/ แยกกันอยู ่
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3.  ระดับการศึกษา 
  1. (  )  ประถมศึกษา 2. (  )  มัธยมศึกษา 
    3. (  )  ต่ ากว่าปริญญาตร ี 4. (  )  ปริญญาตร ี
   5. (  )  สูงกว่าปริญญาตร ี  
 
4.  อาชีพ  
 1. (  )  นกัเรียน/นกัศึกษา  2. (  )  พนกังานบรษิัทเอกชน 
             3. (  )  ข้าราชการ 4. (  )  ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
              5. อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ  
 
5.  รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
     1. (  )  ต่ ากว่า 500,000 กีบ 2. (  )  500,001-1,000,000 กีบ 
              3. (  )  1,000,001-1,500,000 กีบ 4. (  )  1,500,001-2,000,000 กีบ 
     5. (  )  มากกว่า 2,000,000 กีบ 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยภายนอกและภายใน 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านคิดวา่ตรงกับความคดิเห็นของท่านเกี่ยวกับ
การซ้ือผ้าไหมลาวโดยแต่ละปัจจัยท าเครื่องหมาย  เพียงช่องเดียว 
 

ข้อค าถาม 

ความคิดเหน็ 

เห็นด้วย
มากที่สุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

1 

1.  ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม      
1.  ท่านสวมใส่ผ้าไหมตามงาน
เทศกาลทางวัฒนธรรมต่าง ๆ เช่น
งานบุญ งานแต่งงาน และสวมใส่
ในชีวติประจ าวัน  
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ข้อค าถาม 

ความคิดเหน็ 

เห็นด้วย
มากที่สุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

1 

2.  ท่านคิดว่าการสวมใส่ผ้าไหม 
ถือเป็นการส่งเสริมขนบธรรมเนียม
ประเพณีอันดีงามของลาว 

     

3.  วัฒนธรรมการสวมใส่ผ้าไหม 
ท าให้ท่านเกดิความภาคภูมิใจใน
ความเป็นลาว 

     

2.  ปัจจัยทางด้านสังคม  
1.  ครอบครัว และเพื่อนรว่มงาน
เป็นปัจจัยที่ท าให้ท่านเลือกซ้ือ 
ผ้าไหมลาว 

     

2.  ท่านซ้ือผ้าไหมลาวโดยพิจารณา
จากผู้มีชื่อเสียงทางสังคม เช่น 
นักร้อง ศิลปิน และนางแบบ  

     

3.  หน้าที่การงาน และสถานะ
ทางการเงินมีส่วนในการเลือกซ้ือ 
ผ้าไหมลาวของท่าน 

     

4.  สถานะทางสังคมของท่านท าให้
ท่านเลือกซ้ือผ้าไหมลาว 

     

3.  ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา  
1.  ท่านรู้สึกพอใจเมื่อได้ซ้ือผ้าไหม
ลาว 

     

2.  แรงจูงใจในการซ้ือผ้าไหมลาว
ของท่านเกิดจากต้องการให้กลุ่ม
หรือสังคมยอมรับ 

     

3.  ท่านคิดว่าการใช้ผ้าไหมลาวจะ
แสดงถึงบุคลิกภาพหรือภาพลักษณ์
ของท่าน 
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ส่วนที่ 3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านคิดวา่ตรงกับความคดิของท่านเกี่ยวกับ 
ส่วนประสมทางการตลาด ในการซ้ือผ้าไหมลาวโดยแต่ละปัจจัยท าเครื่องหมาย  เพียงช่องเดียว 
 

ข้อค าถาม 

ความคิดเหน็ 
เห็นด้วย
มากที่สุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

1 
1.  ผลิตภัณฑ์  

1.  เนื้อผ้านุ่ม ไม่ยับง่าย      
2.  สีสันมีความเหมาะสมกับผู้ใช ้      
3.  แบบลายผ้ามีความหลากหลาย
ถูกใจ 

     

4.  ลวดลายท่ีเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะถ่ิน 

     

5.  ภาพลักษณ์ของสินค้าด ี      
6.  การใช้สีธรรมชาตใินการย้อม
สี 

     

7.  ความคงทนของสีที่ใชใ้น 
การย้อม 

     

8.  ท่านให้ความส าคัญกับ 
ตราสินค้าของผู้ผลิต 

     

2. ราคา  
1.  ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับ
คุณภาพสินค้า 

     

2.  รับช าระเฉาะเงินสด      
3.  รับช าระจากบัตรเครดิต      
4.  สามารถต่อรองราคาได ้      
5.  มีป้ายแสดงราคาสินค้าอย่าง
ชัดเจน 
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ข้อค าถาม 

ความคิดเหน็ 

เห็นด้วย
มากที่สุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

1 

3.  สถานทีก่ารจัดจ าหน่าย  
1.  ท าเลที่ตั้งเดินทางสะดวกสบาย      
2.  การตกแต่งร้านสวยงามหรูหรา      
3.  มีสถานที่จอดรถสะดวก      
4.  มีบริการส่ังซ้ือทางอินเตอร์เน็ต      
5.  ตั้งอยู่ในศูนย์การค้า/ 
ห้างสรรพสินค้า 

     

6.  วางขายตามงานแสดงสินค้า      
7.  สถานที่สะอาดและเป็น
ระเบียบเรียบร้อย 

     

4.  การส่งเสริมการจัดจ าหน่าย  
1.  การลดราคา      
2.  การส่งเสริมการขายในเทศกาล
พิเศษ 

     

3.  การประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือ 
ต่าง ๆ 

     

4.  การให้ของแถมหรือของ
ช าร่วย 

     

5.  ด้านบุคลากร  
1.  พนักงานบริการแก่ลูกค้ามี
ความรวดเร็วในการให้บริการ 

     

2.  พนักงานมคีวามรู้
ความสามารถให้ข้อมูลที่เกี่ยวข้อง
กับสินค้าแก่ผู้ซ้ือ 
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ข้อค าถาม 

ความคิดเหน็ 

เห็นด้วย
มากที่สุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

1 
3.  พนักงานมจี านวนเพียงพอ   
ต่อการให้บริการ 

     

6.  ด้านกายภาพและการน าเสนอ  
1.  พนักงานมคีวามสุภาพ       
อ่อนน้อมในการต้อนรับ 

     

2.  พนักงานให้บรกิารลูกค้ามี
ความเท่าเทียมกนั 

     

3.  การตกแต่งร้านมคีวาม         
น่าดึงดูดใจ 

     

4.  สถานที่ตั้งที่จดจ าของผู้บรโิภค      
 
ส่วนที่ 4 พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซ้ือผ้าไหม 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านคิดวา่ตรงกับความคดิของท่านเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจ ในการซ้ือผ้าไหมลาวโดยแต่ละปจัจัยท าเครื่องหมาย  เพียงช่องเดียว 
 

ข้อค าถาม 

ความคิดเหน็ 
เห็นด้วย
มากที่สุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

1 
1.  ท่านนิยมเลือกซ้ือผ้าไหมจาก
ผู้ผลิตโดยตรง 

     

2.  ท่านนิยมเลือกซ้ือผ้าไหมจาก
ร้านจัดจ าหน่ายโดยตรง 
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ข้อค าถาม 

ความคิดเหน็ 

เห็นด้วย
มากที่สุด 

5 

เห็นด้วย
มาก 

4 

เห็นด้วย
ปานกลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 

2 

เห็นด้วย
น้อยที่สดุ 

1 
3.  ท่านมักจะเลือกซ้ือผ้าไหมเมื่อ
ถึงงานเทศกาลต่าง ๆ เช่น งาน
ออกพรรษา เข้าพรรษา และงาน 
ปีใหม่ลาว 

     

4.  ท่านมักจะเลือกซ้ือผ้าไหมใน
ปริมาณพอใช้ต่อความต้องการ
ของท่านเป็นครั้ง ๆ ไป 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ผู้บริโภค และแบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

ฉบับภาษาลาว 
 



121 

 
ແບບສໍຳພຳດຜ ູ້ບໍລໂິພກ 

ລກັສະນະຂອງແບບສໍຳພຳດແບ່ງອອກເປັນ 2 ສ່ວນດັ່ ງນ ູ້ 
ສ່ວນທ ່  1 ຂໍ ູ້ມ ນທ ່ ວໄປຂອງຜ ່ ທ ່ ໃຫ ູ້ສໍຳພຳດ 
 
1.  ຊ ່ ແລະນຳມສະກຸນ........................................................................... 
2.  ບໍລສິດັ ………............................................................................. 
3.  ຕໍຳແຫນ່ງປະຈບຸນັ........................................................................... 
4.  ປະສ ບກຳນເຮດັວຽກ……………………........................................... 
 
ສ່ວນທ ່  2 ແນວຄໍຳຖຳມໃນກຳນສໍຳພຳດເຊ ງເລກິ (In-depth interview) 
ເລ ່ ອງ: ປັດໄຈທ ່ ມ  ອດິທພິ ນຕໍ່ ພດຶຕກິຳໍກຳນຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວຂອງປະຊຳຊ ນລຳວ ໃນເຂດ
ນະຄອນຫຼວງວຽງຈນັ 
 1. ຂັ ູ້ນຕອນໃນກຳນຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວຂອງທ່ຳນມ ຈກັຂັ ູ້ນຕອນ ? 
  1.1 ທ່ຳນຄດິວ່ຳລວດລຳຍທ ່ ເປັນເອກະລກັສະເພຳະທ ູ້ອງຖິ່ ນຫຼ ລວດລຳຍທ ່ ກ ຳລງັເປັນທ ່
ນຍິ  ມມ ຜ ນຕໍ່ ກຳນຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວຂອງທ່ຳນຫຼ ບໍ ແລະແນວໃດ ? 
  1.2 ສ ທ ່ ໃຊ ູ້ໃນກຳນຍ ູ້ອມເສ ູ້ນໄຫມ ເຊັ່ ນສ ທ ໍຳມະຊຳດ ແລະສ ເຄມ  ມ ຜ ນຕໍ່ ກຳນຕດັສນິໃຈ
ເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວຂອງທ່ຳນຫຼ ບໍ ແລະແນວໃດ ? 
  1.3 ກຳນໂຄສະນຳມ ຜ ນຕໍ່ ກຳນຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວຂອງທ່ຳນຫຼ ບໍ            
ແລະແນວໃດ? 
  1.4 ປັດໃຈທຳງດ ູ້ຳນວດັທະນະທ ຳ ສງັຄ ມ ແລະຈດິຕະວທິະຍຳມ ຜ ນຕໍ່ ກຳນຕດັສນິໃຈ
ເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວຂອງທ່ຳນຫຼ ບໍ ແລະແນວໃດ ? 
 2. ປັດໃຈດັ່ ງນ ູ້ມ  ຜ ນຕໍ່ ກຳນຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວຂອງທ່ຳນຫຼ ບໍ ແລະແນວໃດ ? 
  2.1 ທ່ຳນຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມເພຳະສະຖຳນທ ່ ຈດັຈ ຳຫນ່ຳຍຫຼ ບໍ ແລະແນວໃດ ? 
  2.2 ທ່ຳນມ ຄວຳມຄດິເຫນັແນວໃດກບັກ່ຽວກບັລຳຄຳຜ ູ້ຳໄຫມລຳວເມ ່ ອປຽບທຽບກບັ
ລຳຄຳຜ ູ້ຳໄຫມຕ່ຳງປະເທດ ? 
  2.3 ທ່ຳນເລ ອກຊ ູ້ຜ ູ້ຳໄຫມລຳວເພຳະປະໂຍດໃນກຳນໃຊ ູ້ງຳນທ ່ ຫຼຳກຫຼຳຍຫຼ ບໍ ? ຖູ້ຳແມ່ນ 
ປະໂຍດໃນກຳນໃຊ ູ້ງຳນເປັນລກັສະນະໃດ ແລະບ່ໍແມ່ນເພຳະສຳເຫດໃດ ?  



 

ແບບສອບຖາມເພ ື່ ອການວໄິຈ 
 

ເລ ື່ ອງ: ປັດໄຈທີື່ ມອີດິທພິນົຕ ື່ ພດຶຕກິ າການຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວຂອງປະຊາຊນົລາວ ໃນເຂດ
ນະຄອນຫຼວງວຽງຈນັ 
 
ຄ າແນະນ າ 
1. ແບບສອບຖາມສະບບັນີ ື້ໃຊ ື້ສ າຫຼບັປະຊາກອນທີື່ ອາໄສຢ ື່ ໃນເຂດນະຄອນຫຼວງວຽງຈນັ 
2. ແບບສອບຖາມສະບບັນີ ື້ແບື່ ງອອກເປັນ 4 ສື່ ວນ ປະກອບມດີັື່ ງນີ ື້ 
ສື່ ວນທີື່  1 ຂ ື້ມ ນສື່ ວນຕວົຂອງຜ ື້ຕອບແບບສອບຖາມ 
ສື່ ວນທີື່  2 ປັດໄຈພາຍໃນ ແລະ ພາຍນອກ 
ສື່ ວນທີື່  3 ທດິສະດສີື່ ວນປະສມົທາງການຕະຫຼາດ 
ສື່ ວນທີື່  4 ພດຶຕກິ າການຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມ 
           ກະລຸນນາພຈິາລະນາຂ ື້ຄວາມຄ າຖາມແຕື່ ລະຂ ື້ຄ າຖາມ ແລະ ກະລຸນາຕອບໃຫ ື້ຄບົຖື້ວນຕາມ
ຄວາມເປັນຈງິເພ ື່ ອໃຫ ື້ການວໄິຈນີ ື້ມຜີນົສະຫຸຼບທີື່ ເຊ ື່ ອຖ ໄດ ື້ ແລະ ສາມາດນ າໄປໃຊ ື້ໄດ ື້ຢື່ າງມປີະສດິທພິາບ
ຂ ື້ມ ນທີື່ ໄດ ື້ມາຈາກແບບສອບຖາມຈະເປັນຄວາມລບັ ແລະບ ື່ ມຜີນົກະ ທບົຕ ື່ ຜ ື້ໃດຜ ື້ໜຶື່ ງຂ ໃຫ ື້ທື່ ານຕອບ
ຢື່ າງມອີດິສະຫຼະພາບຕາມຄວາມຖ ກຕ ື້ອງ ແລະເຫມາະສມົ 
           ຂ ຂອບໃຈທຸກທື່ ານທີື່ ກະລຸນາເສຍສະຫຼະເວລາ ໃຫ ື້ຄວາມ ື່່ ວມມ ເປັນຢື່ າງດໃີນໂອກາດນີ ື້  
ຄ າຕອບຂອງທື່ ານຈະເປັນປະໂຫຍດສື່ ວນລວມຢື່ າງແນື່ ນອນ 
 

ນາງ ສຸນສິາ ໄຊຍະສນິ 
 

ນກັສກຶສາປະລນິຍາໂທ ຫຼກັສ ດບ ລຫິານທຸລະກດິມະຫາບນັດດິ 
ຄະນະວທິະຍາໄລພານດິສາດ ມະຫາວທິະຍາໄລບ ລະພາ 

            
      
 
 
 
 
 
 
 



 

ສື່ ວນທີື່  1 ຂ ື້ມ ນສື່ ວນຕວົຂອງຜ ື້ຕອບແບບສອບຖາມ 
ຄ າແນະນ າ ກະລຸນາຕກິເຄ ື່ ອງໝາຍ   ລງົໃນວງົເລບັ (  ) ທີື່ ຖ ກຕ ື້ອງຕາມຂ ື້ມ ນສື່ ວນຕວົຂອງທື່ ານ 
 
1. ເພດ 
   1. (   )  ຊາຍ  2. (   )  ຍງິ 
 
2. ອາຍຸ 
   1.  (   )  ບ ື່ ເກນີ 20 ປີ 2. (   )  21 – 30 ປີ 

   3. (   )  31 – 40 ປີ 4. (   )  41 – 50 ປີ  
   5. (   )  51 ປີ ຂຶ ື້ນໄປ 
 
3. ສະຖານະພາບ 
   1. (  )  ໂສດ   2. (  )  ແຕື່ ງງານ 

   3. (  )  ຢື່ າ່ ື້າງ/ແຍກກນັຢ ື່  
 
4. ລະດບັການສກຶສາ 
   1 . (  )  ປະຖມົສກຶສາ 2. (  )  ມດັທະຍມົສກຶສາ 
   3. (  )  ຕ ື່ າກວື່ າປະລນິຍາຕ ີ 4. (  )  ປະລນິຍາຕ ີ

   6. (  )  ສ ງກວື່ າປະລນິຍາຕ ີ
 
5. ອາຊບີ 
   1. (  )  ນກັ່ຽນ/ນກັສກຶສາ 2. (  )   ພະນກັງານບ ລສິດັເອກະຊນົ 

   3. (  )  ພະນກັງານລດັຖະກອນ  4. (  )   ປະກອບທຸລະກດິສື່ ວນຕວົ 
   5. ອ ື່ ນໆກະລຸນາລະບຸ...................................................... 
 
6. ລາຍໄດ ື້ສະເລື່ ຍຕ ື່ ເດ ອນ 
  1. (  )   ຕ ື່ າກວື່ າ 500,000 ກບີ 2. (  )   500,001 – 1,000,000 ກບີ 

  3. (  )  1,000,001 – 1,500,000 ກບີ  4. (  )   1,500,001 – 2,000,0000 ກບີ 

  5. (  )  ຫຼາຍກວື່ າ 2,000,0000 ກບີ 



 

ສື່ ວນທີື່  2 ປັດໄຈພາຍໃນ ແລະ ພາຍນອກ 
ຄ າແນະນ າ ກະລຸນາຕກິເຄ ື່ ອງໝາຍ   ລງົໃນວງົເລບັ (  ) ທີື່ ທື່ ານຄດິວື່ າກງົກບັຄວາມຄດິເຫນັຂອງ
ທື່ ານທີື່ ກື່ ຽວຂ ື້ອງກບັປັດໄຈພາຍໃນ ແລະ ພາຍນອກກື່ ຽວກບັການຊ ື້ຜ ື້າໄໝລາວໂດຍແຕື່ ລະປັດໄຈຕກິ
ເຄ ື່ ອງໝາຍ ພຽງແຕື່ ປື່ ອງດຽວ 
 

ຂ ື້ຄ າຖາມ 
ຄວາມຄດິເຫນັ 

ຫຼາຍທີື່
ສຸດ 
5 

ຫຼາຍ 
4 

ປານກາງ 
3 

ໜື້ອຍ 
2 

ໜື້ອຍທີື່ ສຸດ 
1 

ປັດໃຈດ ື້ານວດັທະນະທ າ      
1. ທື່ ານນຸື່ ງຖ ຜ ື້າໄຫມຕາມງາເທດສະການ
ທາງວດັທະນະທ າຕື່ າງໆ ເຊັື່ ນ ງານບຸນ ງານ
ດອງ ແລະໃຊ ື້ໃນຊວິດິປະຈ າວນັ 

     

2. ທື່ ານຄດິວື່ າການນຸື່ ງຖ ຜ ື້າໄຫມລາວເປັນ
ການສົື່ ງເສມີແລະ່ກັສາ່ດີຄອງປະເພນອີນັ
ດງີາມຂອງລາວ 

     

3. ວດັທະນະທ  າໃນການນຸື່ ງຖ ຜ ື້າໄຫມເ່ດັ
ໃຫ ື້ທື່ ານເກດີຄວາມພ ມໃຈໃນຄວາມເປັນ
ລາວ 

     

ປັດໃຈທາງດ ື້ານສງັຄມົ  
1. ຄອບຄວົແລະໝ ື່ ຄ ື່ ເປັນປັດໄຈທີື່ ເ່ດັໃຫ ື້
ທື່ ານເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວ 

     

2. ທື່ ານຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວໂດຍພຈິາລະນາຈາກ
ຜ ື້ທີື່ ມຊີ ື່ ສຽງທາງສງັຄມົເຊັື່ ນ: ນກັ່ ື້ອງ,  
ນກັສນິລະປິນ,ນາງແບບ   

     

3. ຕ  າແໜື່ ງ ໜ ື້າທີື່ ການງານ ມສີື່ ວນໃນການ
ເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວຂອງທື່ ານ 

     

4. ສະຖານະທາງສງັຄມົຂອງທື່ ານມສີື່ ວນທີື່
ເ່ດັໃຫ ື້ທື່ ານເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວ 

     

 
 
 



 

ຂ ື້ຄ າຖາມ 
ຄວາມຄດິເຫນັ 

ຫຼາຍທີື່ ສຸດ 
5 

ຫຼາຍ 
4 

ປານກາງ 
3 

ໜື້ອຍ 
2 

ໜື້ອຍທີື່ ສຸດ 
1 

ປັດໄຈດ ື້ານຈດິຕະວທິະຍາ  
1. ທື່ ານ  ່ ື້ສ ກພ ມໃຈເມ ື່ ອທື່ ານໄດ ື້ໃຊ ື້
ຜ ື້າໄຫມລາວ 

     

2. ແ່ງຈ  ງໃຈໃນການຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວຂອງ
ທື່ ານເກດີຈາກຕ ື້ອງການໃຫ ື້ກຸື່ ມຫຼ ສງັຄມົ
ຍອມ່ບັ 

     

3. ທື່ ານຄດິວື່ າການໃຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວຈະ
ສະແດງເຖງິບຸກຄະລກິກະພາບຫຼ ພາບລກັ
ຂອງທື່ ານ 

     

 
 
ສື່ ວນທີື່  3 ທດິສະດສີື່ ວນປະສມົທາງການຕະຫຼາດ 
ຄ າແນະນ າ ກະລຸນາຕກິເຄ ື່ ອງໝາຍ   ລງົໃນວງົເລບັ (  ) ທີື່ ທື່ ານຄດິວື່ າກງົກບັຄວາມຄດິເຫນັຂອງ
ທື່ ານທີື່ ກື່ ຽວຂ ື້ອງກບັສື່ ວນປະສມົທາງການຕະຫຼາດໃນການຊ ື້ຜ ື້າໄໝລາວໂດຍແຕື່ ລະປັດໄຈຕກິເຄ ື່ ອງໝາຍ 
ພຽງແຕື່ ປື່ ອງດຽວ 
 

ຂ ື້ຄ າຖາມ 

ຄວາມຄດິເຫນັ 
ຫຼາຍທີື່
ສຸດ 
5 

ຫຼາຍ 
4 

ປານກາງ 
3 

ໜ ື້ອຍ 
2 

ໜື້ອຍທີື່
ສຸດ 
1 

ປັດໄຈດ ື້ານຜະລດິຕະພນັ  
1. ເນ ື້ອແພນຸື່ ມ,ບ ຍບັງື່ າຍ,ໃຊ ື້ສະບາຍ      
2. ສສີນັເໝາະສມົກບັຜ ື້ໃຊ ື້ ແລະສາມາດ
ນຸື່ ງຖ ໄດ ື້ທຸກເທດສະການ 

     

3. ແບບແລະລວດລາຍຜ ື້າມຫຼີາກຫຼາຍ       
 
 
 
 



 

ຂ ື້ຄ າຖາມ 

ຄວາມຄດິເຫນັ 
ຫຼາຍທີື່
ສຸດ 
5 

ຫຼາຍ 
4 

ປານກາງ 
3 

ໜ ື້ອຍ 
2 

ໜື້ອຍທີື່
ສຸດ 
1 

4. ລວດລາຍທີື່ ເປັນເອກະລກັສະເພາະ
ທ ື້ອງຖິື່ ນ 

     

5. ພາບຫຼກັຂອງສນິຄ ື້າດໃີນສາຍຕາຂອງ 
ລ ກຄ ື້າ 

     

6. ການໃຊ ື້ສທີ າມະຊາດໃນການຍ ື້ອມສີ
ຂອງຜ ື້າໄຫມ 

     

7. ຄວາມທນົທານຂອງສທີີື່ ໃຊ ື້ໃນການ
ຍ ື້ອມຜ ື້າໄຫມ 

     

8. ທື່ ານໃຫ ື້ຄວາມສ  າຄນັເຄ ື່ ອງໝາຍຍີື່ ຫ ື້
ຂອງຜ ື້ຜະລດິ 

     

ລາຄາ  
1. ລາຄາເໝາະສມົກບັຄຸນນະພາບຂອງຜ ື້າໄ
ໝ 

     

2. ່ບັຊ  າລະສະເພາະເງນິສດົ      
3. ່ບັຊ າລະຈາກບດັເຄດດິ      
4. ທື່ ານສາມາດຕ ື່ ລອງລາຄາໄດ ື້      
5. ມປີື້າຍສະແດງສນິຄ ື້າຢື່ າງຊດັເຈນ      

ສະຖານທີື່ ຈດັຈ າໜື່ າຍ  
1. ສະຖານທີື່ ຕັ ື້ງຂອງ່ ື້ານເດນີທາງສະດວກ      
2. ການຕບົແຕື່ ງ່ ື້ານສວຍງາມຫຼ ຫຼາ      
3. ມສີະຖານທີື່ ຈອດລດົສະດວກ      
4. ມບີ ລກິານສັື່ ງຊ ື້ທາງອນິເຕເີນດັ      
5. ຕັ ື້ງຢ ື່ ໃນສ ນການຄ ື້າ/ຫ ື້າງສບັພະສນິຄ ື້າ      
6. ວາງຂາຍຕາມງານສະແດງສນິຄ ື້າ      
7. ສະຖານທີື່ ສະອາດ ແລະ ເປັນ
ລະບຽບ່ຽບ່ ື້ອຍ 

     

 
 
 



 

ຂ ື້ຄ າຖາມ 

ຄວາມຄດິເຫນັ 
ຫຼາຍທີື່
ສຸດ 
5 

ຫຼາຍ 
4 

ປານກາງ 
3 

ໜ ື້ອຍ 
2 

ໜື້ອຍທີື່
ສຸດ 
1 

ການສົື່ ງເສມີການຈດັຈ າໜື່ າຍ  
1. ການຫຸຼດລາຄາ      
2. ການສົື່ ງເສມີການຂາຍໃນເທດສະການ
ພເິສດ 

     

3. ການໃຫ ື້ປະຊາສ  າພນັຜື່ ານສ ື່ ຕື່ າງໆ      
4. ການໃຫ ື້ຂອງແຖມຫຼ ຂອງສ າລວຍ      
ດ ື້ານບຸກຄະລາກອນ  
1. ພະນກັງານບ ລກິານແກື່ ລ ກຄ ື້າມຄີວາມ
ວື່ ອງໄວໃນການໃຫ ື້ບ ລກິານ 

     

2. ພະນກັງານມຄີວາມ  ່ ື້ຄວາມສາມາດໃນ
ການໃຫ ື້ຂ ື້ມ ນທີື່ ກື່ ຽວຂ ື້ອງກບັສນິຄ ື້າແກື່ ຜ ື້
ຊ ື້ 

     

3. ພະນກັງານມຄີວາມພຽງພ ຕ ື່ ການໃຫ ື້
ບ ລກິານ 

     

ດ ື້ານກາຍຍະພາບແລະການນ າສະເໜ ີ  
1.  ພະນກັງານມຄີວາມສຸພາບອື່ ອນໂຍນ
ໃນການຕ ື້ອນ່ບັ 

     

2. ພະນກັງານໃຫ ື້ບ ລກິານລ ກຄ ື້າມຄີວາມ
ເທົື່ າທຽມກນັ 

     

3. ການຕບົແຕື່ ງ່ ື້ານມຄີວາມ 
ໜື້າດງຶດ ດໃຈ 

     

4. ສະຖານທີື່ ຕັ ື້ງເປັນທີື່ ຈ  ື່ ຈ  າຂອງລ ກຄ ື້າ      

 
 
 
 
 
 



 

ສື່ ວນທີື່  4 ພດຶຕກິ າການຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມ 
ຄ າແນະນ າ ກະລຸນາຕກິເຄ ື່ ອງໝາຍ   ລງົໃນວງົເລບັ (  ) ທີື່ ທື່ ານຄດິວື່ າກງົກບັຄວາມຄດິເຫນັຂອງ
ທື່ ານທີື່ ກື່ ຽວຂ ື້ອງກບັພດຶຕກິ າການຕດັສນິໃຈເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວໂດຍແຕື່ ລະຂ ື້ຕກິເຄ ື່ ອງໝາຍ ພຽງແຕື່
ປື່ ອງດຽວ 
 

ຂ ື້ຄ າຖາມ 

ຄວາມຄດິເຫນັ 
ຫຼາຍທີື່
ສຸດ 
5 

ຫຼາຍ 
4 

ປານກາງ 
3 

ໜ ື້ອຍ 
2 

ໜື້ອຍທີື່
ສຸດ 
1 

1. ທື່ ານເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວຈາກຜ ື້
ຜະລດິໂດຍກງົ 

     

2. ທື່ ານນຍິມົເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວຈາກ
່ ື້ານຈດັຈ າໜື່ າຍໂດຍກງົ 

     

3. ທື່ ານມກັຈະເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມລາວເມ ື່ ອ
່ອດງານເທດສະການຕື່ າງໆເຊັື່ ນ: ງານ
ອອກພນັສາ, ເຂົ ື້າພນັສາ ແລະ  
ງານປີໃໝື່ ລາວ 

     

4. ທື່ ານມກັຈະເລ ອກຊ ື້ຜ ື້າໄຫມໃນ
ປະລມິານທີື່ ພ ໃຊ ື້ຕ ື່ ຄວາມຕ ື້ອງການຂອງ
ທື່ ານເປັນຄັ ື້ງໆໄປ 
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