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บทคัดย่อ 
  การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกง 
ต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา และเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อด้านต่าง ๆ 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล โดยศึกษากับผู้บริโภคที่ซื้อ เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา จ านวน 
400 คน และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ ส่วนเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ
ค่าเอฟ ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก ในขณะที่ด้านราคา และด้านการส่งเสริม
การตลาดอยู่ในระดับปานกลาง นอกจากนี้ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนาแตกต่างกัน 
ค าส าคัญ: ปัจจัยทางการตลาด, เครื่องแกงต ามือ, จังหวัดพัทลุง 
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Abstract  
  The purpose of this research is to study marketing factors affecting purchasing 
decisions on homemade curry paste, Ban Tung Chumphon Pattana, and compare 
marketing factors affecting purchasing decisions on homemade curry paste, Ban Tung 
Chumphon Pattana as classified by personal factors. The subjects of the study were 
composed of 400 consumers who purchased the homemade curry paste, Ban Tung 
Chumphon Pattana by using accidental sampling. Data were collected by questionnaires. 
Statistical procedures employed in the data analysis were percentage, mean, standard 
deviation, and F-Test. The results of this research revealed that marketing factors 
affecting purchasing decisions on purchasing decisions on homemade curry paste, Ban 
Tung Chumphon Pattana revealed that product and distribution was at high level, while 
price and promotion was at moderate level. Meanwhile, age and monthly income had 
different effects on the purchase of homemade curry paste, Ban Tung Chumphon 
Pattana differently. 
Keywords: Marketing Factors, Homemade Curry Paste, Phatthalung 
  
ความส าคัญและที่มาของปัญหา  
  วิสาหกิจชุมชน (community enterprise) เป็นกิจการของชุมชนเกี่ยวกับการผลิตสินค้า การ
ให้บริการหรือการอ่ืน ๆ ที่ด าเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน มีวิถีชีวิตร่วมกันและรวมตัวกัน
ประกอบกิจการดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไม่เป็นนิติบุคคล เพ่ือสร้างรายได้และเพ่ือ
การพ่ึงพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหว่างชุมชน ซึ่งลักษณะของวิสาหกิจชุมชนนั้น ผู้ด าเนินการ
จ าเป็นต้องเป็นคนในชุมชน และผลผลิตมาจากระบวนการในชุมชน โดยใช้วัตถุดิบ ทรัพยากร ทุน แรงงาน
ในชุมชน เป็นหลัก ซึ่งเป็นการริเริ่มสร้างสรรค์เป็นนวัตกรรมของชุมชน และเป็นฐานภูมิปัญญาท้องถิ่น 
ผสมผสานภูมิปัญญาสากล มีการด าเนินการแบบบูรณาการ เชื่อมโยงกิจกรรมต่าง ๆ อย่างเป็นระบบ และ
มีกระบวนการเรียนรู้เป็นหัวใจส าคัญ โดยการรวมตัวกันของเกษตรกรในการประกอบธุรกิจในระดับชุมชน 
มีความมั่นคง ได้รับการรับรองตามกฎหมาย และได้รับการส่งเสริมความรู้ ภูมิปัญญาท้องถิ่น การพัฒนา
ความสามารถในการจัดการตรงตามความต้องการที่แท้จริง และท าให้ระบบเศรษฐกิจชุมชนมีความเข้มแข็ง 
พ่ึงพาตนเองได้ ตลอดจนมีความพร้อมที่จะพัฒนาส าหรับการแข่งขันทางการค้าในอนาคต (กองส่งเสริม
วิสาหกิจชุมชน กรมส่งเสริมการเกษตร, 2560)  
 กลุ่มแม่บ้านเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ต าบลลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัด
พัทลุง เป็นกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรที่ได้จัดตั้งกลุ่มข้ึนตั้งแต่ปีพ.ศ. 2546 ประธานกลุ่มคือ นางล่าย พลพงษา  
โดยจุดเริ่มต้นของการรวมกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา  เกิดจากการต า
เครื่องแกงเพ่ือใช้ในการประกอบอาหารและรับประทานกันภายในหมู่บ้าน และเมื่อคนในชุมชนได้รับ
ประทานอาหารที่ท าจากเครื่องแกงของกลุ่มแม่บ้านก็ เกิดความพึงพอใจในรสชาติเป็นอย่างมาก เนื่องจาก
ต าบลลานข่อยมีขมิ้นที่มีคุณภาพดี เป็นที่ยอมรับอย่างแพร่หลาย จากนั้นจึงได้มีการรวมกลุ่มเพ่ือจด
ทะเบียนเป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา และได้พัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องแกง
ให้มีคุณภาพจนได้รับเครื่องหมาย อย. และเครื่องหมายฮาลาล รวมถึงได้รับรางวัลจากการประกวดอาหาร
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ประเภทเครื่องแกงมากมาย แต่จากการด าเนินงานที่ผ่านมา ประสบปัญหาและอุปสรรคมากมายท าให้มี
รายได้และก าไรไม่แน่นอน ซึ่งสาเหตุหลักเกิดจากการขาดความรู้ทางด้านการตลาด และจากการสอบถาม
ถึงปัญหาและความต้องการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา  พบว่า ปัญหา
และความต้องการจะเกี่ยวกับการท าการตลาด อาทิ ต้องการทราบถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของผลิตภัณฑ์  
ปัจจัยการตลาดที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า (ล่าย พลพงษา, สัมภาษณ์, 2558) เนื่องจาก
ปัจจัยทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการกระตุ้นและจูงใจให้เกิดการซื้อ  ทีมผู้วิจัยเห็นควรท าวิจัย
เรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ต าบลลานข่อย 
อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา  
  2. เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพล
พัฒนา ด้านต่าง ๆ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
สมมติฐานการวิจัย 
  ผู้บริโภคที่อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ที่แตกต่างกัน 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
  1..กลุ่มแม่บ้านเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา สามารถน าผลการวิจัยเพ่ือไปแบ่งส่วนตลาด 
ก าหนดตลาดเป้าหมาย ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ และก าหนดส่วนประสมทางการตลาดเครื่องแกงต ามือ 
บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ได้อย่างถูกต้อง  
  2..หน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องในการก ากับดูแลวิสาหกิจชุมชนจังหวัดพัทลุง สามารถน า
ผลการวิจัยไปใช้ในการก าหนดแนวทางส่งเสริมและสนับสนุนทางด้านการตลาดให้กับกลุ่มวิสาหกิจชุมชม
เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ได้อย่างเหมาะสม 
     
ขอบเขตการวิจัย 
 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 
ต าบลลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง มีขอบเขตดังนี้ 
 1..ขอบเขตด้านเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาในประเด็น กลยุทธ์การตลาด  
 2..ขอบเขตด้านพ้ืนที่ การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยมุ่งศึกษาเฉพาะในจังหวัดพัทลุง เนื่องจากเครื่องแกงต า
มือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา มีวางจ าหน่ายส่วนใหญ่ในเขตจังหวัดพัทลุง 
 3..ขอบเขตด้านประชากร การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยศึกษาผู้บริโภคที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไปที่ซื้อ
เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 
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แนวคิดในการวิจัย 
  ปัจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่น ามาผสมผสานกัน
อย่างถูกต้องและเหมาะสม เพ่ือสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค และบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การ แบ่ง
ออกเป็น 4 ด้าน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ดังนี้ 
  1..ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ 
สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้ า บริการสถานที่ 
บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวคนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย 
สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขาย 
  2..ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเองราคา เป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 
ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา 
(Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  
  3..ด้านการจัดจ าหน่าย (Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่งประกอบด้วยสถาบัน
และกิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง 
การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง  
  4..ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจให้เกิดความต้องการเพ่ือเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อ 
หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการคิดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน 
(Non Personal Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจใช้หนึ่งหรือหลาย
เครื่องมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน 
โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้  
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องในประเด็นที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
บุคคล และปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีความส าคัญต่อ
การตัดสินใจซื้อ คือ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน อีกทั้งพบว่าปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ คือ ส่วนประสมการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด โดยผู้วิจัยได้น าตัวแปรทั้งหมดมาก าหนดเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัยดังภาพประกอบ 1 
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  ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 
 

 
    
วิธีด าเนินการวิจัย   
  งานวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ การศึกษาครั้งนี้มีวิธีการด าเนินการวิจัยดังต่อไปนี้  
  1. ประชากรที่ศึกษาครั้งคือ ผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ต าบลลานข่อย 
อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง หากแต่ในการด าเนินธุรกิจนั้น ไม่มีการเก็บข้อมูลจ านวนผู้บริโภคที่ซื้อ 
ดังนั้นในการศึกษานี้จึงไม่ทราบจ านวน ประชากรที่แน่นอน     
  2. การหาขนาดกลุ่มตัวอย่างเนื่องจากไม่สามารถหาจ านวนประชากรที่แน่นอนได้ จึงใช้วิธี
ค านวณหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรโดยใช้สูตรของ Cochran (1977) 
มีรายละเอียดดังนี้ 
 สูตร  n = P(1-P)Z2 
   d2 
  ผู้วิจัยก าหนดให้สัดส่วนของประชากรที่ต้องการจะสุ่ม 50% หรือ 0.5  ดังนั้น P = 0.5ก าหนด
ระดับความเชื่อมั่น 95% มีระดับนัยส าคัญ 0.05 มีค่าเท่ากับ 1.96 ดังนั้น Z = 1.96 ยอมให้คลาดเคลื่อน
เท่ากับ 5% สัดส่วนของความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 ดังนั้น d = 0.05 จากการค านวณได้ขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างขั้นต่ าเท่ากับ 384 ตัวอย่างและเพ่ือให้การวิเคราะห์ข้อมูลมีความคงที่และผลการศึกษามีความ
น่าเชื่อถือ ผู้วิจัยจึงเพ่ิมกลุ่มตัวอย่างเป็น 400 ตัวอย่าง 
  3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบด้วยการสร้างและ
การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยมีรายละเอียดดังนี้ 
    3.1.การสร้างเครื่องมือ เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม ประกอบด้วย 
แบบสอบถามส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบเลือกตอบ (Check List) ส าหรับ
ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล และแบบมาตราวัดประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ จากมากที่สุด  
(5 คะแนน) ถึงน้อยที่สุด (1 คะแนน) ส าหรับค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 
    3.2.การตรวจสอบคุณภาพด้านความเชื่ อมั่น  (Reliability) ด าเนินการโดยการน า
แบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพล
พัฒนาที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ชุด ผลจากการวิเคราะห์ พบว่า ค่าความเชื่อมั่นของข้อค าถามด้าน
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ผลิตภัณฑ์เท่ากับ 0.93 ด้านราคาเท่ากับ 0.89 ด้านการจัดจ าหน่าย 0.92 และด้านการส่งเสริมเท่ากับ 
0.91 จากค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามแสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นในระดับสูง 
 4..ในการเก็บรวบรวมข้อมูล.ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามในการการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ.โดยผู้วิจัย
และผู้ช่วยวิจัยเก็บจากผู้บริโภคท่ีเข้ามาซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ต าบลลานข่อย อ าเภอป่า
พะยอม จังหวัดพัทลุง โดยด าเนินการจนครบจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนด 400 ตัวอย่าง 
 5..การวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปในงานสถิติ
เพ่ือการวิจัย ประกอบด้วย 

5.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ของปัจจัยส่วน 
5.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เกี่ยวกับระดับ

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 
   5.3 เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของปัจจัยทางการตลาดด้านต่าง ๆ โดย
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลคือ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยการจ าแนกกลุ่มมากกว่าสองกลุ่มใช้การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และการทดสอบด้วยสถิติเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย
รายคู่ (Multiple Comparisons) โดยใช้วิธีของ Scheffe 
     
ผลการวิจัย   
  จากการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ต าบลลาน
ข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง พบว่า ผู้บริโภคมีจ านวน 400 คน โดยส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง คิดเป็น
ร้อยละ79.50 และมีอายุระหว่าง 40-49 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.80 ในส่วนของระดับการศึกษาพบว่า ส าเร็จ
การศึกษาในระดับปริญญาตรีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 29.00 เมื่อพิจารณาถึงอาชีพ พบว่า เป็นพนักงาน
เอกชนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 23.70 ในส่วนของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง10,000-20,000 บาท มี
จ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 31.00  
  ค่าเฉลี่ยของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 
ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 3.55 ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับ
มาก ส่วนด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยที่มีระดับค่าเฉลี่ยสูงสุด 
คือ ด้านการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย 3.85 รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 3.70 ส่วนล าดับสุดท้ายคือ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย 3.21 ดังตาราง 1 
 
ตาราง 1 ค่าเฉลี่ยและระดับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพล 

พัฒนา 
 

ปัจจัยทางการตลาด 
X  S.D. ระดับที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 3.70 0.67 มาก 
2. ด้านราคา 3.43 0.69 ปานกลาง 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย 3.85 0.68 มาก 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.21 0.92 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.55 0.61 มาก 
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  ค่าเฉลี่ยและระดับที่มีผลการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ด้านผลิตภัณฑ์โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 3.70 โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีระดับค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 
รสชาติของสินค้า ค่าเฉลี่ย 4.04 รองลงมาคือ มาตรฐานคุณภาพของสินค้า  มีค่าเฉลี่ย 3.90 และล าดับ
สุดท้ายคือ ป้ายฉลากสินค้า มีค่าเฉลี่ย 3.38 ดังตาราง 2 
 
ตาราง 2  ค่าเฉลี่ยระดับปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือบ้าน

ทุ่งชุมพลพัฒนา 
 

ผลิตภัณฑ์ 
X  S.D. ระดับที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ 
1. รสชาติของสินค้า 4.04 0.81 มาก 
2. มาตรฐานคุณภาพของสินค้า 3.90 0.88 มาก 
3. สินค้าขายมานานและรู้จักเป็นอย่างดี 3.79 0.84 มาก 
4. ลักษณะบรรจุภัณฑ์ 3.42 0.92 ปานกลาง 
5. ป้ายฉลากสินค้า 3.38 1.01 ปานกลาง 

ภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ 3.70 0.67 มาก 
 
  ค่าเฉลี่ยและระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ด้านราคา โดยภาพรวม
อยู่ในระดับปานกลาง คิดเป็นค่าเฉลี่ย 3.43โดยปัจจัยด้านราคาที่มีระดับค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาเหมาะสม
กับปริมาณของสินค้า ค่าเฉลี่ย 3.94 รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ค่าเฉลี่ย 3.91 
ส่วนล าดับสุดท้ายคือ สามารถซื้อสินค้าด้วยเงินเชื่อได้ มีค่าเฉลี่ย 2.72 ดังตาราง 3 
 
ตาราง 3 ค่าเฉลี่ยระดับปัจจัยทางการตลาด ด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือบ้านทุ่ง

ชุมพลพัฒนา 
 

ราคา 
X  S.D. ระดับที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ 
1. ราคาเหมาะสมกับปริมาณของสินค้า 3.94 0.81 มาก 
2. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 3.91 0.87 มาก 
3. ราคาต่ ากว่าคู่แข่งขันรายอื่น 3.84 0.93 มาก 
4. ราคาสามารถต่อรองกันได้ 3.13 1.14 ปานกลาง 
5. สามารถซื้อสินค้าด้วยเงินเชื่อได้ 2.72 1.35 ปานกลาง 

ภาพรวมด้านราคา 3.43 0.69 ปานกลาง 
   
  ค่าเฉลี่ยและระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ด้านการจัดจ าหน่าย โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 3.85 โดยปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายที่มีระดับค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 
เปิดจ าหน่ายทุกวัน มีค่าเฉลี่ย 4.03 รองลงมาคือ สถานที่จ าหน่ายใกล้บ้านหรือที่ท างาน มีค่าเฉลี่ย 3.91 
ส่วนล าดับสุดท้ายคือ การจัดวางสินค้าที่เป็นจุดเด่นสังเกตได้ง่าย มีค่าเฉลี่ย 3.71 ดังตาราง 4 
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ตาราง 4 ค่าเฉลี่ยระดับปัจจัยทางการตลาด ด้านการจัดจ าหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ 
บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 

 
การจัดจ าหน่าย 

X  S.D. ระดับที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

1. เปิดจ าหน่ายทุกวัน 4.03 0.82 มาก 
2. สถานที่จ าหน่ายใกล้บ้านหรือท่ีท างาน 3.91 0.89 มาก 
3. สถานที่จ าหน่ายมีที่จอดรถสะดวก 3.86 0.86 มาก 
4. การจัดวางสินค้าเป็นระเบียบและหยิบง่าย 3.77 0.93 มาก 
5. การจัดวางสินค้าที่เป็นจุดเด่นสังเกตได้ง่าย 3.71 0.97 มาก 

ภาพรวมด้านการจัดจ าหน่าย 3.85 0.68 มาก 
 
  ค่าเฉลี่ยและระดับการตัดสินใจซื้อ เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ด้านการส่งเสริม
การตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง คิดเป็นค่าเฉลี่ย 3.21 โดยปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ที่มีระดับค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ การลดราคาเมื่อซื้อในจ านวนมาก ค่าเฉลี่ย 3.33 รองลงมาคือ การโฆษณาผ่าน
สื่อต่างๆ มีค่าเฉลี่ย 3.24 ส่วนล าดับสุดท้ายคือ การให้ชิมสินค้าตัวอย่าง มีค่าเฉลี่ย 3.14 ดังตาราง 5 
 
ตาราง 5 ค่าเฉลี่ยระดับปัจจัยทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา 
 

การส่งเสริมการตลาด 
X  S.D. ระดับที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ 
1. การลดราคาเมื่อซื้อในจ านวนมาก 3.33 1.00 ปานกลาง 
2. การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ  3.24 1.05 ปานกลาง 
3. การแถมสินค้าเมื่อซื้อในจ านวนมาก 3.19 1.11 ปานกลาง 
4. การรับคืนหากสินค้าไม่ได้คุณภาพ 3.16 1.25 ปานกลาง 
5. การให้ชิมสินค้าตัวอย่าง 3.14 1.24 ปานกลาง 

ภาพรวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.21 0.92 ปานกลาง 
 
  จากการเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพล
พัฒนาจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินซื้อด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการ
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ในขณะที่ผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินซื้อ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และ
ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ดังแสดงในตาราง 6 
 
 
 



 
 

การประชุมหาดใหญ่วิชาการระดับชาตแิละนานาชาติ ครั้งที่ 9 
The 9th Hatyai National and International Conference 

1476 

 

ตาราง 6 เปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  
ปัจจัยทางการตลาด  การทดสอบด้วย F-test 

 ปัจจัยส่วนบุคคล   
อายุ (F) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (F) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.59** 6.45** 

ด้านราคา  1.57 6.23** 

ด้านการจัดจ าหน่าย  1.30  2.28 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  1.97**  4.30** 
** หมายถึง นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
  จากตาราง 6 เปรียบค่าเฉลี่ยรายคู่ ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ จ าแนกตามอายุ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 40 – 49 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มากกว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไป ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีอายุ 21 - 29 ปี ให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มากกว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไป นอกจากนี้ผู้บริโภค
ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
มากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ า
กว่า 10,000 บาท ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท ให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดมากกว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10 ,000 
บาท  
 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย  
  ระดับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพล พัฒนา พบว่า 
ระดับปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ 
บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับ ประสิทธิ์ รัตนพันธ์ (2560) ที่ศึกษาปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อซอสปรุงรสของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลา พบว่า ปัจจัยทางการตลาด ด้ าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการซื้อของผู้บริโภค อยู่ในระดับมาก ในขณะที่ด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา อยู่ในระดับปานกลาง  ซึ่ง
สอดคล้องกับ มณีรัตน์ รัตนพันธ์ (2559) ที่ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อขนมพ้ืนบ้านพบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
อยู่ในระดับปานกลาง ในส่วนด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา อยู่
ในระดับปานกลาง สอดคล้องกับ วิวัฒน์ จันทร์กิ่งทอง (2560) ที่ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารทะเลทอดกรอบ พบว่า ปัจจัยทางการตลาด ด้านราคามีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อยู่ในระดับปานกลาง ในขณะที่การเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา จ าแนกตาม อายุ พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน 
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านการการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน โดยผู้บริโภคที่มีอายุ  40-49 ปี ให้ความส าคัญ
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ต่อปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไป ทั้งนี้เป็นเพราะผู้บริโภคที่มี
อายุ 40-49 ปี ซึ่งคนกลุ่มนี้ส่วนใหญ่อยู่ใน Generation X มีพฤติกรรมการซื้อสินค้า โดยจะมีความใส่ใจใน
รายละเอียดในหลาย ๆ ด้าน ทั้งคุณภาพสินค้า มาตรฐานความปลอดภัย รสชาติ และบรรจุภัณฑ์ 
(Kardes, Cronley, & Cline, 2015) ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีอายุ 21-29 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทาง
การตลาด ด้านกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 50 ปีขึ้นไป ทั้งนี้เพราะ กลุ่ม
ผู้บริโภคกลุ่มนี้อยู่ใน Generation Y เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่ติดตามข่าวสารความเคลื่อนไหวต่าง ๆ และใส่ใจ
กับข้อความการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ และการส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์  (Kardes, Cronley, & 
Cline, 2015) นอกจากนี้การเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ 
บ้านทุง่ชุมพลพัฒนา จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน 
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างกัน โดยผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ 
บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด มากกว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท ทั้งนี้เพราะผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนวัยแรกเริ่มท างาน มีรายได้พอประมาณ และอยู่ในช่วงสร้างตัว จึงให้ความส าคัญ และ
พิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้าทั้งในแง่ของคุณภาพสินค้า ราคา และการส่งเสริมการตลาด มากกว่ากลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท ซึ่งส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ที่มีอาชีพรับจ้าง พ่อบ้าน 
แม่บ้าน ซึ่งผู้บริโภคกลุ่มนี้มักไม่ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ  
สอดคล้องกับ Kardes, Cronley, and Cline (2015) ที่กล่าวไว้ว่าผู้บริโภคมีรายได้ต่ ามีการบริโภคจ านวน
น้อย และให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์น้อย 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ผลการวิจัย ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา มี
ข้อเสนอแนะเพ่ือน าไปใช้ประโยชน์ ดังนี้ 
  1. ด้านผลิตภัณฑ์ ระดับปัจจัยทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกง
ต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ลักษณะบรรจุภัณฑ์ 
และป้ายฉลากสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอยู่ในระดับปานกลาง แสดงว่าบรรจุภัณฑ์ และ
ป้ายฉลากสินค้าไม่มีความน่าสนใจ ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนาควร
พัฒนาบรรจุภัณฑ์และป้ายฉลากสินค้าใหม่ให้มีความโดดเด่น น่าสนใจ และสามารถบ่งบอกถึงความเป็น
เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนาได้อย่างชัดเจน อีกทั้งสามารถสื่อสารข้อมูลทางการตลาดให้ผู้บริโภค
ได้รับทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้อย่างครบถ้วน และเมื่อมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์และป้ายฉลากแล้ว ย่อม
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในระดับมากขึ้น 
  2. ด้านราคา ระดับปัจจัยทางการตลาดด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้าน
ทุ่งชุมพลพัฒนา โดยภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ราคาเหมาะสมกับปริมาณ
ของสินค้า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า และราคาต่ ากว่าคู่แข่งขันรายอ่ืน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก ทั้งนี้แสดงว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับความเหมาะสมของปริมาณสินค้าและ
คุณภาพ ดังนั้น กลุ่มวิสาหกิจชุมชน เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนาควรตั้งราคาให้เหมาะสมกับ
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ปริมาณและคุณภาพสินค้า โดยใช้กลยุทธ์การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด หรือระดับต่ ากว่าราคาตลาด
เล็กน้อย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือมุ่งยอดขาย เพ่ือเจาะกลุ่มผู้มีรายได้ปานกลาง ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก
ของเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งพัฒนา 
   3. ด้านการจัดจ าหน่าย ระดับปัจจัยทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อยู่ในระดับมากทุกข้อ ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุม
พลพัฒนาควรให้ความส าคัญในการจัดจ าหน่าย เริ่มตั้งแต่การจัดวางสินค้าเป็นระเบียบและหยิบง่าย  การ
จัดวางสินค้าที่เป็นจุดเด่นสังเกตได้ง่าย การเปิดจ าหน่ายทุกวัน และมีที่จอดรถให้แก่ลูกค้า  
  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ระดับปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา โดยภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อยู่ในระดับปานกลางทุกข้อ ทั้งนี้ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก
ที่สุดคือ การลดราคาเมื่อซื้อต่อครั้งในจ านวนมาก ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุม
พลพัฒนา ควรก าหนดกลยุทธ์ส่วนลดปริมาณ เพ่ือจูงให้ผู้บริโภคให้เกิดการซื้อในปริมาณที่มากขึ้น 
   5. จากผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 40-49 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มากกว่าผู้บริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพล
พัฒนาควรก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 40-49 ปี 
มากที่สุดเนื่องจากเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และเป็นกลุ่มที่ให้ความส าคัญกับกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์มาก 
นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 21-29 ปี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาด ด้านกล
ยุทธ์การส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะการเปิดรับข้อมูลข่าวสารทางการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
มากกว่าผู้บริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา ควร
มีการสื่อสารข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่หลากหลาย เพราะจะท าให้สินค้ าเป็นที่
รู้จักของกลุ่มเป้าหมายที่อยู่ในช่วงอายุ 21-29 ปีมากขึ้น 
  6. จากผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ปานกลาง ซึ่งมีรายเฉลี่ยต่อเดือนประมาณ 10,001-
20,000 บาท ได้ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่ง
ชุมพลพัฒนา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด มากกว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่ า  ซึ่ง
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพล
พัฒนา ควรก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีรายได้ปานกลาง
เป็นหลัก ทั้งนี้เพราะผู้บริโภคท่ีมีรายได้ปานกลางเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก และเป็นกลุ่มที่ให้ความส าคัญต่อ
กลยุทธ์ทางการตลาดของเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนามาก 
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
  1. ควรท าการวิจัยเพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถเก็บรักษาไว้ได้ยาวนาน  
  2. ควรท าการวิจัยและพัฒนาบรรจุภัณฑ์และป้ายฉลากเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่งชุมพลพัฒนา โดย
มุ่งเน้นบรรจุภัณฑ์ที่สามารถเก็บรักษา ให้สามารถคงอยู่ได้นาน 
  3. ควรท าการวิจัยเชิงพัฒนาเพ่ือเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มากขึ้น และสามารถเข้าถึงกลุ่ม
ผู้บริโภคที่หลากหลายมากขึ้น เช่น การจัดท าเว็บไซต์ของกลุ่มแม่บ้าน การน าผลิตภัณฑ์ไปจ าหน่ายผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น Facebook You Tube หรอืผ่านทาง Marketplace เป็นต้น 
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   4. ควรท าวิจัยต่อยอดเพ่ือขยายผลเพ่ือให้ครอบคลุมการด าเนินงานทั้งหมด เช่น การท าวิจัย
ทางด้านต้นทุน ด้านการบัญชี ด้านการผลิต และด้านการบริหารจัดการ เป็นต้น 
   5. ควรท าวิจัยเพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่ มนักท่องเที่ยว ที่มี
วัตถุประสงค์ในการซื้อเพ่ือเป็นของฝาก 
  6. ควรท าการศึกษาการรับรู้ และความภักดีของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าเครื่องแกงต ามือ บ้านทุ่ง
ชุมพลพัฒนา 
 
กิตติกรรมประกาศ 
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บทความวิจัยเพื่อตีพิมพ์เผยแพร่ ตลอดจนส่งเสริมทางด้านกระบวนการต่าง ๆ เพื่อให้การท าวิจัยและเขียน
บทความวิจัยส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี สุดท้ายนี้ขอขอบพระคุณครูบาอาจารย์ผู้ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้
ทางด้านการวิจัยให้แก่ข้าพเจ้าทุกท่าน  
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