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บทคัดย่อ 

  การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือที่จะศึกษาปัจจัยสํวนประสมการตลาดของผู๎บริโภคที่มีผลตํอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาที่จ าหนํายผํานร๎านค๎าออนไลน์และศึกษาหาแนวทางการ
พัฒนารูปแบบชํองทางการจ าหนํายผํานร๎านค๎าออนไลน์ของกลุํมหัตถกรรมจักสานผักตบชวา ต.สันป่ามํวง 
อ.เมืองพะเยา จ.พะเยา ในการน าไปใช๎จริงตํอไปกลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้  คือ ผู๎บริโภคที่มา
ทํองเที่ยวถนนคนเดินเชียงราย (วันเสาร์ ที่ถนนธนาลัย) ถนนคนมํวน (วันอาทิตย์ ที่ถนนสันโค๎งน๎อย) และ
ถนนคนเดินกว๏านพะเยา (วันศุกร์ และวันเสาร์ที่กว๏านพะเยา) เป็นผู๎บริโภคที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไป 400 
ตัวอยํางและน าข๎อมูลมาวิเคราะห์โดยใช๎สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด๎วย ความถี่ ร๎อยละ คําเฉลี่ย คํา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช๎สถิติเชิงอนุมาน พบวํา ปัจจัยสํวนประสมการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาที่จ าหนํายผํานร๎านค๎าออนไลน์โดยรวมอยูํในระดับความส าคัญมากโดย
พิจารณาปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์เป็นการแสดงภาพตัวอยํางของสินค๎าที่สวยงาม  มีความชัดเจน             
ปัจจัยด๎านราคาของสินค๎าเหมาะสมกับคุณภาพ ปัจจัยด๎านการจัดจ าหนําย คือ มีกระบวนการสั่งซื้อที่งําย
และสะดวก และปัจจัยด๎านการสํงเสริมการขาย คือ มีการแจ๎งโปรโมชั่นให๎แกํลูกค๎าอยํางตํอเนื่อง  
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาสํวนใหญํเลือกซื้อสินค๎าประเภทกระเป๋า และมี
คําใช๎จํายในการซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาเฉลี่ยประมาณ 800 บาท วัตถุประสงค์ที่ซื้อสํวนใหญํซื้อใช๎
สํวนตัว สํวนใหญํจะไปซื้อที่ถนนคนเดิน/คนมํวนพบวําใช๎ความคิดเห็นตนเองเป็นปัจจัยหลักในตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาและเหตุผลที่เลือกซื้อคือ สินค๎ามีเอกลักษณ์แบบพ้ืนเมืองและมีความเป็นไทย 
ค าส าคัญ: สํวนประสมทางการตลาด, ร๎านค๎าออนไลน์, ผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา 
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Abstract 

This project aimed to study about the marketing mix factors of consumer on 
buying the hyacinth handicraft product via online shop and the development of 
distribution channel via online shop of Hyacinth Handicraft Group by Suntonmaung Sub 
District, Munng District, Phayao Province. 

The group sampleused in this project was 400 customers who did shopping on, 
Chiang Rai Walking Street (every Saturdays on Thanalai Road), Kon-Moan Walking Street 
(every Saturdays on San Kong Noi Road) and Kwan Phayao Walking Street (every Fridays 
and Saturdays at Kwan Phayao). The 400 customerswho have an age range more 20 
years old. A descriptive statistics used to analyze the data consisted of frequency, 
percentage, mean, and standard deviation 
 The marketing mix factors could effect on customers’ behavior at the highest 
level in purchasing the hyacinth handicraft products by considering the factors of 
beautiful and clear packaging, quality with suitable price, distribution channel such as a 
convenient order, and a factor of promotion such as updating new promotion to the 
customers, continually. 

The customers’ behavior in purchasing the hyacinth handicraft products found 
that they spent money for bag for wearing around 800 baht. The most customers, who 
did shopping on walking streets, decided to buy the hyacinth handicraft products by 
themselves, and another reason was this product had local unique and showed a Thai 
traditional identity. 
Keywords: Marketing Mix, online shop, the hyacinth handicraft products. 
 
บทน า 
 อินเทอร์ เน็ตมีบทบาทเป็นอยํางมากโดยเฉพาะอยํางยิ่งในเรื่อง  พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronic Commerce) คือการที่มีเทคโนโลยีที่ท าให๎เกิดความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินค๎าและ
บริการสารถด าเนินการได๎ตลอด 24 ชั่วโมงไมํวําลูกค๎าจะอยูํที่มุมใดในโลกก็สามารถชมและเลือกซื้อสินค๎า
นั้น ๆ ได๎ทั้งนี้การเริ่มธุรกิจทางออนไลน์จะมีต๎นทุนต่ าเพราะไมํต๎องเชําพ้ืนที่ที่เป็นสถานที่เพ่ือเปิดเป็น
ร๎านค๎าไมํต๎องมีพนักงานเฝ้าร๎านสามารถน าเวลาไปท าอยํางอ่ืนไมํจ าเป็นต๎องสต๏อกสินค๎า ไว๎เพ่ือที่จะขาย 
ท าให๎เงินลงทุนของธุรกิจไมํมาจมอยูํกับสินค๎าสามารถท างาน ดูแลร๎านค๎าได๎จากทุกที่ที่สามารถ เชื่อมตํอ
อินเตอร์เน็ตได๎ และยังได๎ข๎อมูลทางสถิติการเข๎าเว็บไซต์ร๎านค๎าออนไลน์ สามารถขยายตลาดได๎จากทั่วโลก 
หากร๎านค๎ามีความพร๎อมและศักยภาพเพียงพอ เปิดประตูธุรกิจสูํกลุํมลูกค๎าใหมํ การมีร๎านค๎าออนไลน์จึง
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เป็นการเพ่ิมชํองทางในการสั่งซื้อและช าระเงิน เพ่ือให๎สํงสินค๎าแกํลูกค๎าได๎ถึงหน๎าบ๎านเพ่ิมชํองทาง
การตลาดท าการตลาดได๎ตรงกลุํมเป้าหมายมากขึ้นเหมาะกับยุคสมัยในปัจจุบัน แตํทั้งนี้การจ าหนํายทาง
ออนไลน์ ก็มีข๎อเสียเชํนกัน ได๎แกํมีการแขํงขันที่สูง เพราะต๎นทุนต่ าใครก็สามารถท าได๎ ธุรกิจจึงมี Barriers 
to Entry ต่ า ในอินเตอร์เน็ตมีร๎านค๎าออนไลน์หลายร๎านยากที่ลูกค๎าจะเลือกเข๎าเว็บไซต์ของเราเจอ หาก
ต๎องการให๎ร๎านค๎าเป็นที่รู๎จักอาจต๎องเสียคําใช๎จํายในการประชาสัมพันธ์มาก จึงอาจกลําวได๎วํา การเปิด
ร๎านค๎าออนไลน์นั้นงําย แตํการท าให๎ออกมาดีนั้นยาก การออกแบบพัฒนาร๎านค๎าออนไลน์จึงต๎องใช๎ 
กลยุทธ์ที่เป็นทั้งศาสตร์และศิลป์อยํางมาก ดังนั้นกํอนที่จะด าเนินการจัดท าร๎านค๎า ออนไลน์จริง จึงควร
ศึกษาความต๎องการของลูกค๎าเป้าหมายให๎ถํองแท๎เสียกํอน เพ่ือจะได๎ออกแบบ ดีไซน์รูปแบบ ของร๎านค๎า
ออนไลน์ได๎อยํางมีทิศทางมากยิ่งขึ้นคณะผู๎วิจัยจึงเกิดแนวคิดทางการตลาดที่จะน าชํองทางการจ าหนําย
ผํานร๎านค๎าออนไลน์มาใช๎ในธุรกิจชุมชน โดยเลือกศึกษากลุํมผู๎ผลิต คือกลุํมหัตถกรรมจักสานผักตบชวา 
ต าบลสันป่ามํวง อ าเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา พบวําผลิตภัณฑ์ของกลุํมเป็นงานหัตถกรรมจักสาน
ผักตบชวาที่มีเอกลักษณ์โดยใช๎ภูมิปัญญาท๎องถิ่น มีความประณีต สวยงาม สามารถท าตามรูปแบบที่ลูกค๎า
ต๎องการได๎ และสามารถท าการผลิตได๎หลายรูปแบบ เชํน กระเป๋า ตะกร๎า รวมถึง กรอบรูป หมวก รองเท๎า 
ของช ารํวย และโคมไฟ เป็นต๎น ร๎านค๎าออนไลน์มีทั้งข๎อดีและข๎อเสีย แตํข๎อดีในเชิงธุรกิจนั้น มีคุณคํา
มากกวํา ทุกธุรกิจจึงพยายามน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช๎พัฒนาแนวทางการด าเนินธุรกิจให๎ดีขึ้น 
โดยเฉพาะหากธุรกิจชุมชนสามารถใช๎ประโยชน์จากข๎อดีให๎เป็นข๎อได๎เปรียบในเชิงธุรกิจ และสามารถ
ด าเนินธุรกิจ ได๎ผํานร๎านค๎าออนไลน์ จะสามารถเป็นต๎นแบบแกํธุรกิจชุมชนอ่ืนๆ น าไปปรับใช๎ในการพัฒนา
ชํองทางจ าหนํายธุรกิจของตนได๎ตํอไป  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาความส าคัญของสํวนประสมการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสาน
ผักตบชวา 
 2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

1. ส่วนประสมทางการตลาด 
สํวนประสมทางการตลาด ประกอบด๎วย 4 ด๎าน คือ ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎านการจัด

จ าหนํายและด๎านการสํงเสริมการตลาด มีดังตํอไปนี้ 
  ผลิตภัณฑ์ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product) ประกอบด๎วยผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ 
หน๎าที่ของผลิตภัณฑ์ และการให๎บริการหลังการขาย รายการผลิตภัณฑ์ (Product Item) แตํละประเภทจะ
เป็นสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่สามารถเสนอตํอตลาดเพ่ือกํอให๎เกิดความสนใจ ความเป็นเจ๎าของ และต๎องการใช๎หรือ
บริโภคสิ่งนั้นเพื่อบ าบัดความต๎องการ    
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  ราคา หมายถึง จ านวนเงินที่ใช๎ในการแลกเปลี่ยนเพ่ือให๎ได๎มาซึ่งผลิตภัณฑ์โดยผู๎ซื้อและ
ผู๎ขายตกลงกันราคาเป็นปัจจัยหนึ่งของสํวนประสมการตลาดที่จะกํอให๎เกิดความพึงพอใจตํอผู๎บริโภค หาก
ประเมินวําผลิตภัณฑ์นั้นมีมูลคํา (Value) และกํอให๎เกิดอรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะสมกับราคาหรือ
จ านวนเงินที่จํายไปนักการตลาดจึงต๎องค านึงถึงมูลคําและอรรถประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ในสายตาของ
ผู๎บริโภคในการก าหนดราคาเพ่ือยึดหลักความพึงพอใจของผู๎บริโภค 
  ชํองทางการจัดจ าหนําย ในการจัดจ าหนํายสินค๎าให๎แกํผู๎บริโภคนั้นหากเป็นกิจการเล็ก
มากๆ ก็อาจไมํมีความซับซ๎อนเทําใด แตํโดยทั่วไปมักมีความสลับซับซ๎อนมีการจัดจ าหนํายในหลาย
ชํองทาง เนื่องจากมีผู๎ผลิตหลายรายและมีผู๎จัดจ าหนํายหลายราย และผู๎จ าหนํายแตํละรายอาจต๎อง
จ าหนํายสินค๎าจากผู๎ผลิตหลายราย นอกจากนี้ลักษณะสินค๎าและบริการเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลตํอโครงสร๎าง
ของชํองทางการจัดจ าหนําย  
  การสํงเสริมการตลาด คือ กลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายให๎สูงขึ้นในชํวงเวลาหนึ่งๆ กิจกรรม
ของการสํงเสริมการจ าหนํายชํวยให๎พนักงานขายสินค๎าได๎งํายขึ้น โดยเป็นกิจกรรมที่มุํงดึงดูดความสนใจ
ของผู๎บริโภคให๎หันมาสนใจในผลิตภัณฑ์ ดังนั้น การสํงเสริมการขายจึงใช๎สิ่งจูงใจ (Incentive) เพ่ือโน๎ม
น๎าวจิตใจผู๎บริโภค เชํน การลด แลก แจก แถมในชํวงเทศกาลส าคัญ ในขณะที่การโฆษณาใช๎เหตุผลหรือ
การสร๎างอารมณ์เพ่ือจูงใจผู๎บริโภค สิ่งจูงใจที่มักใช๎ในการสํงเสริมการจ าหนําย 
 จากที่กลําวมาข๎างต๎น คณะผู๎วิจัยสรุปได๎วําสํวนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยทีมี่อิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อหรือสํงผลตํอพฤติกรรมการบริโภคสินค๎าบนสื่อสังคมออนไลน์ซึ่งสํวนประสมทาง
การตลาดจะเป็นตัวกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคมีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาในแฟนเพจ บน 
Facebook และเป็นการตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค โดยปัจจัยที่กลําวมาทั้งหมดจะขึ้นอยูํกับ
ผู๎ประกอบการวําจะมีการวางแผนสํวนประสมทางการตลาดอยํางไร ทั้งนี้ผู๎ประกอบการต๎องค านึงถึง
เครื่องมือทั้ง 4 สํวน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหนําย และการสํงเสริมการตลาดล๎วนแล๎วแตํมี
ความส าคัญตํอธุรกิจ 
 
 2. พฤติกรรมผู้บริโภค  

พฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู๎บริโภคท าการค๎นหาการซื้อ 
การใช๎ การประเมินผล การใช๎สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดวําจะสนองความต๎องการของ
เขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อ๎างอิงจาก Kotler, Philip. (1999). Marketing 
Management ได๎ให๎ความหมายของพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดหาให๎ได๎มาแล๎วซึ่งการใช๎สินค๎าและบริการ ทั้งนี้หมาย
รวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช๎สินค๎า 
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 กลําวโดยสรุปวําพฤติกรรมของผู๎บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตํ
ละบุคคลที่เกี่ยวข๎องโดยตรงกับการใช๎สินค๎าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการ
ตัดสินใจที่มีผลตํอการแสดงออกของแตํละบุคคล ซึ่งมีความแตกตํางกันออกไปพฤติกรรมผู๎บริโภคเป็น
ความรู๎สึกนึกคิดของผู๎บริโภคตํอผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาในแฟนเพจบน Facebook ที่แตกตํางกัน
ออกไป ท าให๎มีการซื้อสินค๎าแตํละชนิดที่แตกตํางกันออกไป ยํอมสํงผลท าให๎ผู๎ประกอบการจ าเป็นต๎อง
เรียนรู๎ความต๎องการที่แท๎จริงของผู๎บริโภคมากที่สุด ทั้งนี้ผู๎ประกอบการควรค านึงถึงปัญหาด๎านผลิตภัณฑ์
ราคา คุณภาพ และรูปแบบผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากการรับรู๎ขําวสารตํางๆบนสื่อสังคมออนไลน์ หากผู๎บริโภคมี
ความพึงพอใจก็จะสํงผลให๎ผู๎บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาในครั้งตํอไป 

 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ประชากรที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้  คือ  บุคคลทั่วไปที่อายุ 20 ปีขึ้นไป โดยผู๎วิจัยได๎ก าหนดกลุํมเป้าหมาย
จ านวน 400 คน เครื่องมือและข้ันตอนการสร๎างเครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัย หรือการสร๎างแบบสอบถาม ที่ใช๎
ในการเก็บรวบรวมข๎อมูล มีการด าเนินการสร๎างตามล าดับ คือ 1. ศึกษาถึงหลักการ แนวคิด ทฤษฎี 
เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องกับ ศึกษาวิธีการการพัฒนาชํองทางการจ าหนํายผํานร๎านค๎าออนไลน์ : 
กรณีศึกษากลุํม หัตถกรรมจักสานผักตบชวา ต.สันป่ามํวง อ.เมืองพะเยา จ.พะเยา  2. ศึกษาตัวแปรที่
เกี่ยวข๎องกับงานวิจัยที่ต๎องการจะศึกษา เพ่ือน ามาก าหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ในการที่จะสร๎าง
แบบสอบถาม โดยเครื่องมือที่ใช๎ในการท าวิจัยจะใช๎แบบสอบถาม  
 
ผลการวิจัย 

การวิเคราะห์ข๎อมูลสํวนประสมทางการตลาดที่มีตํอผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา ที่จ าหนํายผําน
ร๎านค๎าออนไลน์ แสดงดังตารางที่ 1, 2 และ 3 

 

ตารางที่ 1 ระดับความส าคัญของสํวนประสมทางการตลาดที่มีตํอผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาที่จ าหนําย
ผํานร๎านค๎าออนไลน์ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาที่
จ าหน่ายผ่านร้านค้าออนไลน์ 

ระดับความส าคัญ 

 ̅ S.D แปลผล 
ด้านผลิตภัณฑ์    
1. การแสดงภาพตัวอยํางของสินค๎าท่ีสวยงามมีความคมชัด 4.07 0.89 ส าคัญมาก 
2. การบอกข๎อมูลสินค๎าอยํางชัดเจน เชํน ขนาดสีสัน ลวดลาย เป็นต๎น 3.76 1.06 ส าคัญมาก 
3. การอัพเดตสินค๎าและรูปแบบแฟนเพจให๎มีความสวยงามทันสมัย 3.91 1.68 ส าคัญมาก 
4. ควรมีนางแบบหรือนายแบบสวมใสํสินค๎าเพ่ือกระตุ๎นการตัดสินใจ 3.74 1.04 ส าคัญมาก 
5. แสดงความมีชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของตราสินค๎า เชํน รางวัล 3.75 1.03 ส าคัญมาก 
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาที่
จ าหน่ายผ่านร้านค้าออนไลน์ 

ระดับความส าคัญ 

 ̅ S.D แปลผล 
มาตรฐานผลิตภัณฑ์  

6. มีค าแนะน าเกี่ยวกับการใช๎และดูแลรักษาสินค๎า 3.82 1.05 ส าคัญมาก 
7. บอกให๎ทราบถึงแหลํงที่มาของวัตถุดิบที่น ามาผลิตสินค๎า 3.81 1.05 ส าคัญมาก 
8. มีการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค๎าหากสินค๎ามี 
    การช ารุดจากผู๎ผลิต 

3.85 1.07 ส าคัญมาก 

รวม 3.36 1.11 ส าคัญมาก 
ด้านราคา    
1. การแสดงราคาสินค๎าไว๎อยํางชัดเจน 4.11 0.94 ส าคัญมาก 
2. ราคาของสินค๎าเหมาะสมกับคุณภาพ 3.96 0.94 ส าคัญมาก 
3. มีราคาให๎เลือกหลายระดับ 3.95 0.92 ส าคัญมาก 

รวม 4.01 0.93 ส าคัญมาก 
ด้านการจัดจ าหน่าย    
1. มีกระบวนการสั่งซื้อที่งํายและสะดวก 4.06 2.76 ส าคัญมาก 
2. การช าระเงินที่สะดวกรวดเร็ว เชํน มีการช าระผํานธนาคารครบ

ทุกธนาคารเพ่ือหลีกเลี่ยงการเสียคําโอนสินค๎าของลูกค๎า 
3.72 1.09 ส าคัญมาก 

3. การจัดสํงสินค๎ามีให๎เลือก 2 ทาง คือ แบบธรรมดา(Ems) และ
แบบลงทะเบียน 

3.92 2.68 ส าคัญมาก 

รวม 3.90 2.17 ส าคัญมาก 
ด้านส่งเสริมการตลาด    
1. มีการแจ๎งโปรโมชั่นให๎แกํลูกค๎าอยํางตํอเนื่อง 4.07 0.93 ส าคัญมาก 
2. การมอบรางวัลในการรํวมกิจกรรมกิจกรรมบนแฟนเพจ 3.97 0.98 ส าคัญมาก 
3. การแจ๎งข๎อเสนอพิเศษส าหรับลูกค๎าที่มาซื้อเป็นประจ า 3.87 1.02 ส าคัญมาก 
4. มีโปรโมชั่นพิเศษให๎แกํลูกค๎าทุกๆเทศกาลส าคัญ 3.97 1.04 ส าคัญมาก 
5. กดแชร์รูปภาพสินค๎าได๎สํวนลดทันที 3.82 1.05 ส าคัญมาก 
6. มีระบบสมาชิกหรือสะสมแต๎ม สะสมยอดเพ่ือรํวมรับรางวัล 3.85 0.98 ส าคัญมาก 

รวม 3.93 1.00 ส าคัญมาก 

 
  จากตารางที่ 1 ระดับความส าคัญของสํวนประสมทางการตลาดที่มีตํอผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา
ที่จ าหนํายผํานร๎านค๎าออนไลน์ด๎านผลิตภัณฑ์ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญด๎านผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับมาก 
โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.36  และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญด๎านผลิตภัณฑ์ใน
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ระดับส าคัญมาก ได๎แกํ การแสดงภาพตัวอยํางสินค๎าท่ีสวยงาม มีความคมชัดการอัพเดตสินค๎าและรูปแบบ
แฟนเพจให๎มีความสวยงามทันสมัยมีการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค๎ามีค าแนะน าเกี่ยวกับการใช๎และดูแลรักษา
สินค๎าบอกให๎ทราบถึงแหลํงที่มาของวัตถุดิบที่น ามาผลิตสินค๎าการบอกข๎อมูลสินค๎าอยํางชัดเจน เชํน ขนาด 
สีสัน ลวดลาย เป็นต๎นแสดงความมีชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของตราสินค๎า เชํน รางวัลมาตรฐานผลิตภัณฑ์
และควรมีนางแบบหรือนายแบบสวมใสํสินค๎าเพ่ือกระตุ๎นการตัดสินใจ โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.07, 3.91, 
3.85, 3.82, 3.81, 3.76, 3.75 และ 3.74 ตามล าดับ   

ด๎านราคาผู๎บริโภคให๎ความส าคัญด๎านราคาโดยรวมในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.01 และ
เมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญด๎านราคาในระดับมากได๎แกํ การแสดงราคาสินค๎าไว๎
อยํางชัดเจน ราคาสินค๎าเหมาะสมกับคุณภาพ และมีราคาให๎เลือกหลายระดับ โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.11, 
3.96 และ 3.95 ตามล าดับ 

ด๎านการจัดจ าหนํายผู๎บริโภคให๎ความส าคัญ ในด๎านการจัดจ าหนํายในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ย
เทํากับ 3.90 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญด๎านการจัดจ าหนํายในระดับมาก
ได๎แกํ มีกระบวนการสั่งซื้อที่งํายและสะดวก การจัดสํงสินค๎ามีให๎เลือก 2 ทาง คือ แบบธรรมดา ดํวนพิเศษ 
(Ems) และแบบลงทะเบียน และการช าระเงินที่สะดวกรวดเร็ว เชํน มีการช าระผํานธนาคารครบทุกธนาคาร
เพ่ือหลีกเลี่ยงการเสียคําโอนสินค๎าของลูกค๎า โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.06, 3.92 และ 3.72 ตามล าดับ  

ด๎านการสํงเสริมการตลาดผู๎บริโภคให๎ความส าคัญ ในด๎านการสํงเสริมการขายในระดับมากโดยมี
คําเฉลี่ยเทํากับ 3.93 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญด๎านการสํงเสริมการขาย
ในระดับมากได๎แกํ มีการแจ๎งโปรโมชั่นให๎แกํลูกค๎าอยํางตํอเนื่อง การมอบรางวัลในการรํวมกิจกรรม
กิจกรรมบนแฟนเพจ มีโปรโมชั่นพิเศษให๎แกํลูกค๎าทุกๆเทศกาลส าคัญ การแจ๎งข๎อเสนอพิเศษส าหรับลูกค๎า
ที่มาซื้อเป็นประจ า มีระบบสมาชิกหรือสะสมแต๎ม สะสมยอดเพ่ือรํวมรับรางวัล และกดแชร์รูปภาพสินค๎า
ได๎สํวนลดทันที โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.07, 3.97, 3.97, 3.87, 3.85 และ 3.82 ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 2  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. ในครอบครัวบุคคลใดซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวามากที่สุด   
1.1 ตนเอง 139 34.75 
1.2 สามี/ภรรยา   51 12.75 
1.3 พํอ/แม ํ 104 26.00 
1.4 บุตร  23  5.75 
1.5 พี่/น๎อง  32  8.00 
1.6 ญาติ   48 12.00 
1.7 อื่นๆ ได๎แกํ คนทีท่ างาน เปน็ต๎น     3  0.75 
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รวม 400 100.00 
2. หากมีโอกาสเลือกซื้อผลิตภณัฑ์จักสานผักตบชวาประเภทใด   

2.1 กระเป๋า 198 49.50 
2.2 หมวก 70 17.50 
2.3 รองเท๎า 47 11.75 
2.4 หมอน 26  6.50 
2.5 กลํองกระดาษทิชชู 23  5.75 
2.6 กลํองใสํของ 18  4.50 
2.7 ชุดจานรองบนโต๏ะอาหาร 7  1.75 
2.8 อื่นๆได๎แกํตะกร๎า 11  2.75 

รวม 400 100.00 
3. วัตถุประสงค์ที่ซื้อผลติภัณฑจ์ักสานผักตบชวา   

3.1 ซื้อใช๎สํวนตัว  188   47.00 
3.2 ซื้อเป็นของฝากในโอกาสตํางๆ  143   35.75 
3.3 เพื่อเป็นของสะสม   40   10.00 
3.4 มีผู๎ฝากซื้อ   22    5.50 
3.5 เพื่อน าไปจ าหนาํยตํอ  5    1.25 
3.6 อ่ืนๆได๎แกํ ซื้อเพื่อเป็นของรางวัล เปน็ต๎น  2    0.50 

รวม       400 100.00 
4. ส่วนใหญ่ถ้าซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาไปซื้อแหล่งใดมากที่สุด   

4.1เชียงรายไนทบ์าร์ซาํ 86 21.50 
4.2 ถนนคนเดนิ/คนมํวน 149 37.25 
4.3 งานแสดงสนิค๎า เชนํ งานกาชาด 92 23.00 
4.4 ซื้อสินค๎าจากสถานที่ผลิตโดยตรง 36 9.00 
4.5 อินเทอร์เน็ต 22 5.50 
4.6 อ่ืนๆได๎แกํ คลองถมหรือตลาดนัด เปน็ต๎น 15 3.75 

รวม 400 100.00 
5. เหตุผลส าคัญทีท่ าให้เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา   

5.1 ราคายํอมเยา 75 18.75 
5.2 มีเอกลักษณ์แบบพื้นเมือง/มีความเป็นไทย 135 33.75 
5.3 คุณภาพของการตัดเย็บ 42 10.50 
5.4 สีสันและความสวยงาม 42 10.50 
5.5 การออกแบบมีความรํวมสมัย 35 8.75 
5.6 รูปแบบหลากหลาย 29 7.25 
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5.7 มีรูปแบบเป็นเอกลักษณ์ 41 10.25 
5.8 ชื่อเสียงของผู๎ผลิต 1 0.25 

รวม 400 100.00 
6. บุคคลที่มีผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสาน ผักตบชวามากที่สุด   

6.1 ตนเอง     134 33.50 
6.2 เพื่อน 51 12.75 
6.3 แฟน/คนรัก  28 7.00 
6.4 บุคคลในครอบครัว     117 29.25 
6.6 สื่อตํางๆ เชํน อินเทอร์เน็ต วิทยุ          10    2.50 
6.7 การประชาสัมพนัธ ์   7    1.75 
6.8 ตามงานแสดงสนิค๎า  22     5.50 
6.9 อ่ืนๆได๎แกํ บุคคลในที่ท างาน เป็นตน๎    3     0.75 

รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 2 ข๎อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาซึ่งจ าแนกได๎ดังนี้ 
ในครอบครัวบุคคลใดซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวามากที่สุดผู๎บริโภคสํวนใหญํเลือกตนเอง จ านวน 139 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 34.75 รองลงมา พํอ/แมํ จ านวน 104 คน คิดเป็นร๎อยละ 26.00 สามี/ภรรยา จ านวน 51 
คน คิดเป็นร๎อยละ 12.75 ญาติ จ านวน 48 คน คิดเป็นร๎อยละ 12.00 พ่ี/น๎อง จ านวน 32 คน คิดเป็นร๎อย
ละ 8.00 บุตร จ านวน 23 คน คิดเป็นร๎อยละ 5.75 อ่ืนๆ ได๎แกํ คนที่ท างาน เป็นต๎น จ านวน 3 คน คิดเป็น
ร๎อยละ 0.75 ตามล าดับ 
 หากมีโอกาสเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาผู๎บริโภคสํวนใหญํเลือกซ้ือสินค๎าประเภทกระเป๋า
จ านวน 198 คน คิดเป็นร๎อยละ 49.50 รองลงมาเป็นหมวกจ านวน 70 คน คิดเป็นร๎อยละ 17.50  

วัตถุประสงค์ที่ซื้อผลิตภัณฑ์ผู๎บริโภคสํวนใหญํใช๎สํวนตัวจ านวน 188 คน คิดเป็นร๎อยละ 47.00 
รองลงมาซื้อเป็นของฝากในโอกาสตํางๆจ านวน 143 คิดเป็นร๎อยละ 35.75  

สํวนใหญํถ๎าซื้อผลิตภัณฑ์ไปซื้อแหลํงใดมากที่สุดผู๎บริโภคสํวนใหญํเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ถนนคน
เดิน/คนมํวน จ านวน 149 คน คิดเป็นร๎อยละ 37.25 รองลงมาไปซื้อที่งานแสดงสินค๎าเชํน งานกาชาด
จ านวน 92 คนคิดเป็นร๎อยละ 23.00  

เหตุผลส าคัญที่ท าให๎เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากสินค๎ามีเอกลักษณ์แบบพ้ืนเมือง/มีความเป็นไทย
จ านวน 135 คน คิดเป็นร๎อยละ 33.75 รองลงมาราคายํอมเยาจ านวน 75 คน คนคิดเป็นร๎อยละ 18.75 

บุคคลที่มีผลในการตัดสินใจซื้อผู๎บริโภคสํวนใหญํ ได๎แกํ ตนเอง จ านวน 134  คน คิดเป็นร๎อยละ 
33.50 รองลงมาเป็นบุคคลในครอบครัว จ านวน 117 คน คิดเป็นร๎อยละ 29.25  
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ตางรางที่ 3 ข๎อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา 

 จากตารางที่ 3 ข๎อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาซึ่งจ าแนกได๎ดังนี้         
ในครอบครัวบุคคลใดซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวามากที่สุดผู๎บริโภคสํวนใหญํเลือกตนเอง จ านวน 139 
คน คิดเป็นร๎อยละ 34.75  หากมีโอกาสเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาจะซื้อสินค๎าประเภทกระเป๋า
จ านวน 198 คน คิดเป็นร๎อยละ 49.50 วัตถุประสงค์ที่ซื้อผลิตภัณฑ์ผู๎บริโภคสํวนใหญํซื้อใช๎สํวนตัวจ านวน 
188 คน คิดเป็นร๎อยละ 47.00 สํวนใหญํถ๎าซื้อผลิตภัณฑ์จะไปซื้อที่ถนนคนเดิน/คนมํวน จ านวน 149 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 37.25 เหตุผลส าคัญที่ท าให๎เลือกซื้อเนื่องจากสินค๎ามีเอกลักษณ์แบบพ้ืนเมือง/มีความเป็น
ไทยจ านวน 135 คน คิดเป็นร๎อยละ 33.75 บุคคลที่มีผลในการตัดสินใจซื้อผู๎บริโภคสํวนใหญํเลือกบุคคลที่
มีผลตํอการตัดสินใจมากท่ีสุด คือ ตนเอง จ านวน 134  คน คิดเป็นร๎อยละ 33.50  
 
สรุปผลและอภิปรายผล 

ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา  
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
การแสดงภาพตัวอยํางของสินค๎าที่สวยงาม มีความคมชัด ซึ่งสอดคล๎องกับวิจัยของ ทัศนีย์ นาค

เสนีย์ . (2555 : บทคัดยํอ) ท าการวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค๎าที่ระลึกของนักทํองเที่ยว 
ชาวไทย ที่พึงพอใจด๎านผลิตภัณฑ์ เพราะสินค๎าเป็นเอกลักษณ์เฉพาะถิ่น รูปแบบของสินค๎ามีสีสัน สวยงาม 
และมีขนาดที่หลากหลายและลวดลายที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะถิ่นผู๎บริโภคจึงเห็นความจ าเป็นที่จะต๎องลง

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา 

สรุปประเด็นรายข๎อ คิดเป็น 
ร๎อยละ 

1. ในครอบครัวบุคคลใดซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา
มากที่สุด 

ตนเอง 34.75 

2. หากมีโอกาสเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา
ประเภทใด 

กระเป๋า 49.50 

3. วัตถุประสงค์ที่ซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา ซื้อใช๎สํวนตัว 47.00 
4. สํวนใหญํถ๎าซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาไปซื้อแหลํง
ใดมากท่ีสุด 

ถนนคนเดิน/คนมํวน 37.25 

5. เหตุผลส าคัญท่ีท าให๎เลือกซื้อผลิตภัณฑ์จักสาน
ผักตบชวา 

มีเอกลักษณ์แบบพ้ืนเมือง/มี
ความเป็นไทย 

33.75 

6. บุคคลที่มีผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสาน
ผักตบชวามากท่ีสุด 

ตนเอง 33.50 
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รูปสินค๎าให๎มีความเสมือนจริง สีสันสดใส สวยงาม ให๎ตรงกับความต๎องการและความพึงพอใจของลูกค๎า 
รองลงมาเป็นการอัพเดตสินค๎าและรูปแบบแฟนเพจให๎มีความสวยงาม  

2. ด้านราคา 
การแสดงราคาสินค๎าไว๎อยํางชัดเจนซึ่งสอดคล๎องกับวิจัยของ จงใจ สิงหเริงชัย. (2548: บทคัดยํอ) 

ท าการศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยทางการตลาดที่มีความส าคัญตํอการซื้อสินค๎าของที่ระลึกของลูกค๎าด๎านราคา 
พบวําลูกค๎าให๎ความส าคัญตํอการมีป้ายบอกราคาสินค๎าที่ชัดเจน ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ และ
สินค๎ามีราคาต่ ากวําเมื่อเปรียบเทียบกับร๎านค๎าในพ้ืนที่เดียวกัน รองลงมาเป็นราคาของสินค๎าเหมาะสมกับ
คุณภาพซึ่งสอดคล๎องกับวิจัยของระพีพรรณ ศรีศรัณยกุล . (2555: บทคัดยํอ) ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค๎าผํานระบบอินเทอร์เน็ต (พาณิชอิเล็กทรอนิกส์) ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมํ 
พบวําคุณภาพที่เหมาะสมกับราคาของสินค๎าได๎รับความพึงพอใจมาเป็นอันดับแรก และมีราคาให๎เลือก
หลายระดับซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2541: 35) พบวําการที่มีราคาหลายระดับ จะ
ท าให๎ผู๎บริโภคเปรียบเทียบระหวํางคุณคํา (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์ และขนาด เพ่ือให๎
ผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อ  

3. ด้านการจัดจ าหน่าย 
มีกระบวนการสั่ งซื้ อที่ งํ ายและสะดวก ซึ่ งสอดคล๎ องกับวิ จั ยของ ระพีพรรณ ศรี ศรัณยกุล. 

(2555 : บทคัดยํอ) ท าการศึกษาวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค๎าผํานระบบอินเทอร์เน็ต(พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์)ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมํ พบวํากลุํมผู๎ตอบแบบสอบถามได๎รับความพึงพอใจใน
การซื้อสินค๎าผํานระบบอินเทอร์เน็ตในด๎านการจัดจ าหนํายได๎แกํความงํายความสะดวกรวดเร็วในการเลือก
ซื้อสินค๎า รองลงมาคือการจัดสํงสินค๎ามีให๎เลือก 2 ทาง คือ แบบธรรมดา (Ems) และแบบลงทะเบียนซึ่ง
สอดคล๎องกับแนวคิดของเสรีวงษ์มณฑา (2542) พบวําการจัดจ าหนํายและกระจายสินค๎าที่สร๎างความ
สะดวกแกํลูกค๎าเป็นสิ่งที่อยูํค๎าพึงพอใจเป็นอยํางมากในด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย และการช าระเงินที่
สะดวกรวดเร็ว เชํน มีการช าระผํานธนาคารครบทุกธนาคารเพ่ือหลีกเลี่ยงการเสียคําโอนสินค๎าของลูกค๎า 
ด๎วยเหตุผลนี้เองที่ การมีกระบวนการสั่งซื้อที่งํายและสะดวกจึงเป็นสิ่งแรกที่ผู๎บริโภคให๎ความส าคัญ 
ประกอบกับยังมีต๎องการจัดสํงสินค๎ามีให๎เลือก เพ่ือความรวดเร็วในการรับสินค๎าและในการช าระเงินก็ต๎อง
อ านวยความสะดวกเพ่ือให๎ลูกค๎าพึงพอใจมากท่ีสุดนั้นเอง 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีการแจ๎งโปรโมชั่นให๎แกํลูกค๎าอยํางตํอเนื่องซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดเทคนิคในการสร๎าง Fan 

page ธันยพัฒน์ วงศ์รัตน์. (2555) เรื่องจัดโปรโมชั่นดึงดูดลูกค๎า พบวําถึงจะมีลูกค๎าประจ าอยูํแล๎ว แตํถ๎า
หากร๎านของเราไมํมีความเคลื่อนไหวอัพเดตอะไรเพ่ือเรียกความสนใจหรือดึงดูดใจลูกค๎าประจ าเหลํานี้ก็
อาจจะหนีหายไปไมํสั่งชื้อสินค๎ากับเราอีก ดังนั้นจึงควรจัดกิจกรรมโปรโมชั่นขึ้นมา เพ่ือรักษาฐานลูกค๎าให๎
เหนียวแนํน โดยอาจจัดโปรโมชั่นสัปดาห์ละครั้งหรือเดือนละครั้งก็ได๎ รูปแบบโปรโมชั่นที่งํายที่สุด คือ 
สินค๎าครบตามจ านวนที่ก าหนด มีสิทธิ์ลุ๎นสํวนลดกดแชร์รูปภาพสินค๎ารับสํวนลดทันที เป็นต๎น รองลงมา
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เป็นการมอบรางวัลในการรํวมกิจกรรมบนแฟนเพจและมีโปรโมชั่นพิเศษให๎แกํลูกค๎าทุกๆเทศกาลส าคัญและ
สอดคล๎องกับแนวคิดของ สุดาพร กุลฑลบุตร. พบวํากิจกรรมที่มุํงดึงดูดความสนใจของผู๎บริโภคให๎หันมา
สนใจในผลิตภัณฑ์  โดยใช๎สิ่งจูงใจเพ่ือโน๎มน๎าวใจผู๎บริโภค เชํน การลด แลก แจก แถมในชํวงเทศกาล
ส าคัญ ในขณะที่การโฆษณาใช๎เหตุผลหรือการสร๎างอารมณ์เพ่ือจูงใจผู๎บริโภค สิ่งจูงใจที่มักใช๎ในการ
สํงเสริมการจ าหนํายประกอบด๎วยเนื่องจากโปรโมชั่นเป็นสิ่งกระตุ๎นความต๎องการของผู๎บริโภค ดังนั้นควรมี
การท ากิจกรรมทางการตลาด เชํน มอบของขวัญในเทศกาลตํางๆ เพ่ือเป็นการสร๎างความสัมพันธ์ที่ดีให๎แกํ
ลูกค๎า 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา 
ข๎อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวา พบวําในการตัดสินใจซื้อสินค๎ามักจะ

มีการตัดสินใจได๎ด๎วยตนเองและสินค๎าที่ซื้อสํวนใหญํจะเป็นสินค๎าประเภทกระเป๋าสอดคล๎องกับ
แนวความคิดของโสภัณฑ์ นุชนาถ. (2542) กลําววํา วัยรุํนมีความต๎องการเป็นอิสระ มีความเป็นตัวของ
ตัวเองสูง มีความคิดเป็นของตนเอง ไมํชอบให๎ผู๎ใหญํมายุํงเก่ียวในการคิดหรือตัดสินใจมากเกินไป สํวนใหญํ
ที่ซื้อเพ่ือซื้อใช๎สํวนตัวซึ่งสอดคล๎องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2538) ได๎กลําวถึง 
กระบวนการตัดสินใจของผู๎ซื้อ (decision process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสอง
ทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผู๎บริโภคจะพิจารณาในสํวนที่เกี่ยวข๎องกับกระบวนการตัดสินใจทั้ง ด๎านจิตใจ 
(ความรู๎สึกนึกคิด) ผู๎บริโภคสามารถไปซื้อได๎ที่ถนนคนเดิน/ถนนคนมํวน เพราะเป็นสถานที่ที่เจาะจงซื้อ
ผลิตภัณฑ์  
 
ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะในการศึกษา 
 สํวนประสมการตลาดที่มีตํอผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาด๎านผลิตภัณฑ์ ควรให๎ความส าคัญในเรื่อง
การแสดงภาพตัวอยํางสินค๎าที่สวยงาม มีความคมชัด เพราะรูปลักษณ์ที่มีสีสันสวยงามของสินค๎า ภาพของ
ผลิตภัณฑ์ที่มีขนาดรูปรํางที่ชัดเจนนั้นสามารถท าให๎ผู๎บริโภคมีกระบวนการน าไปสูํการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์จัก
สานผักตบชวาได๎ในล าดับตํอไปผู๎ประกอบการร๎านค๎าออนไลน์จึงควรมีเทคนิคการถํายภาพที่สวยงามเป็น
มืออาชีพให๎มีภาพเสมือนจริงมากที่สุด  ด๎านราคาพบวําในการก าหนดราคาผู๎ขายต๎องก าหนดราคาที่เป็น
มาตรฐานและเหมาะสมกับคุณภาพ ขนาด ของสินค๎าซึ่งจะท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจได๎งํายขึ้น ด๎านการจัด
จ าหนําย ควรเน๎นในเรื่องของกระบวนการสั่งซื้อที่งํายและสะดวกในชํองทางออนไลน์ การช าระเงิน การ
โต๎ตอบกับลูกค๎ารวดเร็ว เนื่องจากพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคได๎มีการเปลี่ยนไปอยํางมาก 
ประกอบกับการซื้อขายผํานระบบออนไลน์ได๎กลายเข๎ามามีบทบาทและเป็นชํองทางที่มีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้นทางการตลาด ด๎านการสํงเสริมการตลาด ควรให๎ความส าคัญในเรื่องมีการแจ๎งโปรโมชั่นให๎แกํลูกค๎า
อยํางตํอเนื่อง และมีการอัพเดทสินค๎าในชํองทางออนไลน์อยํางสม่ าเสมอเพ่ือเป็นการตอกย้ า  เพ่ือรักษา
ฐานลูกคา๎ให๎เหนียวแนํน โดยอาจจัดโปรโมชั่นสัปดาห์ละครั้งหรือเดือนละครั้งก็ได๎ รูปแบบโปรโมชั่นที่งําย
ที่สุด คือ สินค๎าครบตามจ านวนที่ก าหนด มีสิทธิ์ลุ๎นสํวนลดกดแชร์รูปภาพสินค๎ารับสํวนลดทันที เป็นต๎น  



การประชุมหาดใหญํวิชาการระดับชาตแิละนานาชาติ ครั้งที่ 8 
22 มิถุนายน 2560 มหาวิทยาลยัหาดใหญํ 

 Page 696 
 

ข๎อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จักสานผักตบชวาพบวําในการตัดสินใจซื้อสินค๎ามักจะมีการ
ตัดสินใจได๎ด๎วยตนเอง เป็นสินค๎าประเภทกระเป๋า เน๎นซื้อใช๎สํวนตัว เพราะฉะนั้นควรมุํงพัฒนาไปที่สินค๎า
วิถีการด าเนินชีวิตของกลุํมลูกค๎าเพศหญิงให๎ชัดเจน โดยเน๎นประเภทกระเป๋าให๎มีความสวยงาม รูปแบบ
ใหมํๆ ที่ทันสมัย มีเอกลักษณ์ความเป็นไทย  
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