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บทคัดย่อ 
 

 การวิจยัครัง้นีม้ีวตัถปุระสงค์ 1) เพื่อศึกษาสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี และ 2) เพื่อเปรียบเทียบ
ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์  (OTOP) 
ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจังหวดัอุบลราชธานี  ด้วยปัจจัยส่วนบุคคล จ าแนกตาม อาชีพ  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ระดบั
การศึกษา และสถานภาพ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่มีประสบการณ์ในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่ง
ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ภายในสามเดือน ที่มีภมูิล าเนาในจงัหวดัอบุลราชธานี โดยมีอายตุัง้แต ่18 ปี 
ขึน้ไป จ านวน 385 คน และใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบแบง่ชัน้ภมูิ สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบคา่ F และการวิเคราะห์ถดถอยพหคุณู 
 ผลการวิจยั พบว่า 1) ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้าน
กระบวนการ และด้านบคุคล  มีผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ์ OTOP 5 ดาว ในจงัหวดัอบุลราชธานี ในระดบัมาก 
สว่นลกัษณะทางกายภาพไมม่ีผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ OTOP 5 ดาว  2) จากการเปรียบเทียบสว่นประสม
ทางการตลาดบริการ ด้วยปัจจยัสว่นบคุคล พบวา่ผู้บริโภคที่มีอาชีพ รายได้ ที่แตกต่างกนั มีความคิดเห็นในด้านราคา
แตกตา่งกนั ผู้บริโภคที่มีระดบัการศกึษาที่แตกตา่งกนั มีความคิดเห็นในด้านกระบวนการแตกต่างกนั และผู้บริโภคที่มี
สถานภาพท่ีแตกตา่งกนั มีความคิดเห็นในด้านราคา และด้านบคุคลแตกตา่งกนั 
 
ค าส าคัญ: ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP), สว่นประสมทางการตลาดบริการ, กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 

Abstract 
 
 This research aims 1) to study marketing mix influencing purchasing decision process for 
purchasing 5-star OTOP products in Ubon Ratchathani province, 2) to compare marketing mix influencing 
decision process of 5-star OTOP products in Ubon Ratchathani province. The factors are personal factors 
classified by occupation, monthly income, educational level and marital status. The sample used in this 
research is 385 people who experienced purchasing 5-star OTOP products within 3 months, live in Ubon 
Ratchathani province, and age more than 18 years old. The samples are randomized by stratified 
sampling method. Statistics used in this research are percentage, mean, standard deviation, F-Test and 
multiple regression analysis. 
 The research found that product, price, place, promotion, process and personnel factor affect 
purchasing decision process for 5-star OTOP products in Ubon Ratchathani province in the high level. 
However, physical characteristics do not affect purchasing decision process for 5-star OTOP products, the 
comparison of service marketing mix with personal factor showed that consumers who have different 
occupations and monthly incomes have different opinions on price. Consumers with different educational 
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levels make different opinions on process, and consumers with different marital statuses make different 
opinions on price and personnel. 
 
Keywords: OTOP Product, Service Marketing Mix, Purchasing Decision Process   
 

บทน า 
 

กระทรวงพาณิชย์ได้ด าเนินการสนบัสนุนและส่งเสริมสินค้าในโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ หรือโอ
ทอป (OTOP) อย่างเต็มที่เพื่อน าไปสูก่ารพฒันารูปแบบและสร้างโอกาสทางการตลาดแบบครบวงจร ตอบสนอง
พฤติกรรมวิถีชีวิตยคุใหม่ โดยเน้นนโยบายการตลาดเพื่อการท่องเที่ยว (Tourism Marketing) การตลาดน าการผลิต 
สร้างอตัลกัษณ์ประจ าถ่ินดึงดูดกลุ่มลกูค้าโดยเฉพาะนกัท่องเที่ยวทัง้ชาวไทยและชาวต่างประเทศ สร้างการจดจ า 
กระตุ้นยอดขาย สนองนโยบายรัฐบาลในการสร้างความเข้มแข็งให้ท้องถ่ินและเศรษฐกิจฐานราก กรมพฒันาธุรกิจ
การค้า กระทรวงพาณิชย์ เปิดเผยว่า กระทรวงพาณิชย์ ได้สัง่การให้กรมพฒันาธุรกิจการค้า เร่งพฒันารูปแบบและ
สร้างโอกาสทางการตลาดรูปแบบใหม่แก่ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) 3-5 ดาว และ OTOP Select 
เน้นนโยบายการตลาดเพื่อการท่องเที่ยว (Tourism Marketing) ใช้การตลาดน าการผลิต และผลิตสินค้าตามความ
ต้องการของตลาด (Demand Driven) สร้างอตัลกัษณ์ประจ าถ่ินเพื่อเจาะกลุม่ลกูค้า โดยเฉพาะนกัท่องเที่ยวทัง้ชาว
ไทยและชาวต่างประเทศ รวมทัง้ กระจายผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ที่ได้คดัสรรแล้วไปจ าหน่าย  
ยงัสถานที่ต่างๆ เช่น สนามบิน ห้างสรรพสินค้า การค้าขายปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) สถานที่ท่องเที่ยวทาง
ธรรมชาติ เช่น อทุยานแห่งชาติ ฯลฯ เพื่อขยายตลาด กระตุ้นยอดขาย สร้างภาพลกัษณ์ที่ดี และสร้างการจดจ าให้แก่
นกัทอ่งเที่ยว ซึง่จะสง่ผลตอ่การพฒันาท้องถ่ิน และเศรษฐกิจฐานรากของประเทศให้มีความเข้มแข็ง นอกจากนี ้กรมฯ 
ได้พฒันาต้นแบบสนิค้าที่ระลกึส าหรับนกัท่องเที่ยว โดยรวบรวมข้อมลูผลิตภณัฑ์สินค้าที่ระลกึจากแหลง่ท่องเที่ยวที่มี
ช่ือเสียง ที่มีความเช่ือมโยงวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถ่ิน เพื่อสะท้อนถึงอัตลักษณ์ประจ าถ่ิน จนเกิดเป็น
ภาพลกัษณ์ที่สร้างเสนห์่และมลูคา่เพิ่มให้สนิค้า โดยการใช้จดุแข็งของชมุชนทางด้านวฒันธรรม วิถีชีวิตและภมูิปัญญา 
เช่ือมโยงสู่ภาคการผลิตและบริการในการสร้างสญัลกัษณ์และขยายโอกาสทางการตลาด รวมถึงเป็นการกระตุ้น
เศรษฐกิจในระดบัภมูิภาค เพิ่มรายได้แก่ชมุชน สง่เสริมการอนรัุกษ์และสืบสานภมูิปัญญาไทยให้เป็นที่ รู้จกักว้างขวาง
มากยิ่งขึน้ (แบรนด์ บฟุเฟต์, 2561) 

ในยคุปัจจุบนัมีการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึน้ภายใต้กระแสโลกาภิวฒัน์ ส าหรับผู้ผลิตสินค้าหนึ่งต าบล หนึ่ง
ผลิตภณัฑ์ (OTOP) ซึ่งเป็นสินค้าเชิงวฒันธรรม ก็ไม่อาจหลีกเลี่ยงผลกระทบจากกระแสดงักลา่วได้ ดงันัน้จึงเป็น
โอกาสทางธุรกิจของผู้ผลิตสินค้าหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ที่ต้องเร่งพฒันาสินค้า ทัง้ด้านคุณภาพและ
มาตรฐานระดบัสากล เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือต่อผู้บริโภค (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2555) ซึ่งผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล 
หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาวในจงัหวดัอบุลราชธานีเองก็ต้องพฒันาให้สินค้าให้น่าสนใจและสามารถขายได้
มากขึน้ โดยการพฒันาส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีส่วนท าให้เกิดการตดัสินใจ
เลือกซือ้ เพราะเป็นหลกัการที่ท าให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจให้ได้มากที่สดุและสามารถยอมรับได้ ดงันัน้ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดจึงเป็นสว่นส าคญัส าหรับผู้ผลติที่จะสามารถก าหนดแนวทางที่ถกูต้องให้กบักิจการ เพื่อท่ีจะจูงใจ
ให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถกูต้อง (สภุทัรา ปานสวุรรณจิตร, รัฐนนัท์  พงศ์วิริทธ์ิธร, ธีราวิชย์  
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ทองนิล และกฤติยา  วงศ์เทววิมาน, 2558) แต่ทัง้นีท้ัง้นัน้ก็ยงัไม่ทราบแน่ชดัว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการด้าน
ใดบ้างที่มีอิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ เนื่องจากผู้บริโภคมีกระบวนการตดัสนิใจซือ้ที่ไมเ่หมือนกนั 

ดงันัน้การวิจยัเร่ืองสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล 
หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี จึงได้จดัท าขึน้เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์ หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี โดยศึกษาจากปัจจยัสว่น
บุคคล และส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) เพื่อน ามาพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้มีความโดดเด่น มีคุณภาพ 
สามารถสร้างรายได้ให้กบัผู้ประกอบการมากยิ่งขึน้ และเป็นท่ียอมรับในระดบัประเทศและในระดบัสากลตอ่ไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล 
หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี  

2. เพื่อเปรียบเทียบสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่ง
ต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี ด้วยปัจจยัสว่นบคุคล จ าแนกตาม อาชีพ 
รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน ระดบัการศกึษา และสถานภาพสมรส 

 
ขอบเขตการวิจัย 

1. ขอบเขตด้านพืน้ท่ี ศกึษากระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ 
(OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี 
                      2. ขอบเขตด้านเนือ้หา    

2.1 ตวัแปรอิสระ ได้แก่  
 2.1.1 ปัจจยัสว่นบคุคล ได้แก่ อาชีพ รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน ระดบัการศกึษา สถานภาพ 
 2.1.2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ (ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่ง
ผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจังหวดัอุบลราชธานี เป็นกลุ่มธุรกิจที่จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ รวมถึงมีการ
ให้บริการที่เก่ียวข้อง เช่น การทดลองใช้ การสาธิตการใช้ การบริการน าสง่ การบริการอื่น  ๆจากทางร้าน เป็นต้น) 

2.2  ตวัแปรตาม ได้แก่ กระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 
ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี 
 

ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
Greene (1922) ได้กลา่วเก่ียวกบั การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง 

จากหลาย ๆ ทางเลือกที่ได้พิจารณาหรือประเมินอย่างดีแล้วว่า เป็นทางให้บรรลุวัตถุประสงค์ และเป้าหมายของ
องค์การ การตดัสนิใจเป็นสิง่ส าคญัและเก่ียวข้องกบัหน้าที่การบริหารหรือการจดัการเกือบทกุขัน้ตอน ไม่ว่าจะเป็นการ
วางแผน การจดัองค์การ การจดัคนเข้าท างานการประสานงาน และการควบคมุ ซึง่สามารถสรุปกระบวนการได้ดงันี ้
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1. การรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) เกิดจากผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหาความต้องการนัน้ ๆ ซึ่ง
เป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจ โดยการรับรู้ปัญหาที่เกิดจากสิ่งเร้าที่อยู่ภายในและสิ่งเร้าที่อยู่ภายนอก
ร่างกาย 

2. การค้น หาข้อมลู (Information Search) เป็นขัน้ตอนที่ผู้บริโภคจะค้นหาข้อมลูและเรียนรู้เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์และตราสินค้าที่มีอยู่ในตลาดและท าการพิจารณาแบ่งแยกผลิตภณัฑ์และตราสินค้าเพื่อน าไปพิจารณาใน
การเลอืกซือ้ 

3. การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เป็นขัน้ตอนหลงัจากการค้นหาข้อมลูตา่ง ๆ เมื่อ
ผู้บริโภคค้นหาข้อมลูครบถ้วนแล้ว ผู้บริโภคจะน าข้อมลูเหลา่นัน้ไปสูข่ัน้ตอนของการประเมินทางเลอืก 

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) เป็นขัน้ตอนในการตดัสินใจหลงัจากการประเมินทางเลือก 
เมื่อผู้บริโภคประเมินทางเลอืกแล้ว ผู้บริโภคจะท าการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ที่ได้จากการประเมินทางเลอืกนัน้ 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post-Purchase Evaluation) เป็นขัน้ตอนหลงัจากการตดัสินใจซือ้ ผู้บริโภค
จะประเมินคณุคา่และประโยชน์ที่ได้รับจากผลติภณัฑ์ที่เกิดจากการตดัสนิใจซือ้ไปแล้ว การประเมินพฤติกรรมหลงัการ
ซือ้จะสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าในครัง้ตอ่ไป 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing  Mix) 
        ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์หมายถึง สินค้าและบริการอัน

ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์หลกัและผลิตภัณฑ์เสริม ซึ่งแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ที่ลกูค้าต้องการ เพื่อการสร้างข้อ
ได้เปรียบทางการแขง่ขนั 2) ราคา หมายถึง ราคาที่มีความเหมาะสมกบัผลติภณัฑ์ มีป้ายบอกราคาที่ชดัเจน มีช่องทาง
การจดัจ าหนา่ยที่หลากหลายราคาสนิค้า มีหลายระดบัให้เลือกซือ้ และลกูค้าสามารถต่อรองราคาได้  3) ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย หมายถึง การที่จะสง่มอบบริการให้กบัลกูค้าเมื่อไหร่ และต้องใช้เวลาในการที่จะสง่มอบบริการเท่าไหร่ 
และเกิดขึน้สถานที่ไหนและสง่มอบกันอย่างไร  4) การสง่เสริมการตลาด เป็นกิจกรรมด้านการออกแบบสิ่งจูงใจและ
การสือ่สารด้านการตลาด เพื่อสร้างความพงึพอใจให้เกิดขึน้กบัลกูค้า 5) บคุลากร ต้องใช้ความพยายามในการวางแผน
ทัง้ด้านก าลงัคน การสรรหา การคดัเลือกบุคลากรและการฝึกอบรมพฒันา และต้องสร้างแรงจูงใจให้กับพนกังานที่
เก่ียวข้องทัง้หมด  6) ลกัษณะทางกายภาพ คือสถานที่และสิ่งแวดล้อมรวมถึงองค์ประกอบต่างๆที่สามารถจบัต้องได้
และสิง่อ านวยความสะดวกตอ่ผู้ปฏิบตัิงาน และลกูค้าที่มาใช้บริการ 7) กระบวนการ เป็นวิธีในการท างานสร้างและสง่
มอบผลติภณัฑ์ โดยต้องอาศยัการออกแบบและปฏิบตัิให้ได้ตามกระบวนการท่ีมีประสทิธิผล (Kotler & Keller , 2016) 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
อรนงค์ บญุวนั (2554), สภุทัรา ปานสวุรรณจิตร์ และคณะ (2558) และยพุดี ทองโคตร, ดวงมณี วงศ์

สายตา และอาภร สนุทรชยั (2559) ได้น าสว่นประสมทางการตลาดซึง่ ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหนา่ย 
และการส่งเสริมการตลาด มาใช้ในการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ 
(OTOP) และพบว่าส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบล หนึ่ง
ผลติภณัฑ์ (OTOP) อยูใ่นระดบัมาก ซึง่ผู้บริโภคสว่นใหญ่ใช้สว่นประสมทางการตลาดนีเ้ป็นปัจจยัหลกัในการตัดสินใจ
ซือ้ นอกจากนีน้ิตยา โงกสงูเนิน, วรวิช  โกวิทยากร และรัชดา  ภกัดียิ่ง (2560) ได้น าสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
(7Ps) มาใช้เป็นแนวทางการพฒันากลยทุธ์ในการเพิ่มมูลค่าผลิตภณัฑ์ผ้าไหมมดัหมี่ด้วยการตลาด เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค และพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ผ้าไหม
มดัหมี่ ศศิธร พรมมาลา (2561) ได้น าสว่นประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
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ราคา ช่องทางการจดัจ าหนา่ย การสง่เสริมการตลาด การบคุคล กระบวนการบริการ และลกัษณะทางกายภาพ มาใช้
ในการศึกษาในเร่ืองความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้กาแฟสดของผู้บริโภคในอ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชียงใหม่  ซึ่ง
สว่นประสมทางการตลาดบริการทัง้ 7 ด้าน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้กาแฟสดของผู้บริโภค และ Kotler and 
Keller (2016) ได้ศกึษาเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด ซึง่กลา่วในเร่ือง ตวัแปร หรือองค์ประกอบของสว่นผสมทาง
การตลาดวา่เป็นตวักระตุ้นหรือสิง่เร้าทางการตลาดที่มีผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 

                      กรอบแนวคิดในการวิจัย 
                     ตวัแปรอิสระ                                                                               ตวัแปรตาม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคดิในการวิจยั 
 

วิธีการศึกษา 
 

ประชากร 
                      ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคที่มีประสบการณ์ในการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล 
หนึง่ผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว (อ าเภอเมือง 4 แห่ง อ าเภอวารินช าราบ 4 แห่ง อ าเภอโขงเจียม อ าเภอเขื่องใน 
อ าเภอสวา่งวีระวงศ์ อ าเภอสริินธร อ าเภอพิบลูมงัสาหาร อ าเภอเหลา่เสือโก้ก อ าเภอเดชอดุม และอ าเภอน า้ขุ่น อย่าง
ละ 1 แห่ง) ภายในหกเดือน ที่มีภูมิล าเนาในจังหวัดอุบลราชธานี โดยมีอายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่
แนน่อน 
 กลุ่มตัวอย่าง 

ผู้บริโภคที่มีประสบการณ์ในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว 
ภายในสามเดือน ที่มีภูมิล าเนาในจังหวดัอบุลราชธานี โดยมีอายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป จ านวน 385 คน โดยใช้วิธีการ
ก าหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่งของ Cochran (1977)    

                     𝑛 =
2𝑧2

𝑒2
 

ปัจจัยส่วนบุคคล   
1. อาชีพ               2. รายได้ 

3. ระดบัการศกึษา    4. สถานภาพ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1. ผลติภณัฑ์  5. บคุคล 
2. ราคา   6. กระบวนการ 
3. ช่องทางการจดัจ าหนา่ย 7. ลกัษณะทางกายภาพ 
4. การสง่เสริมการตลาด 

 

กระบวนการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์ หน่ึงต าบล หน่ึง

ผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดับ 5 ดาว 
ของผู้บริโภคในจังหวดั

อุบลราชธานี 
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n = ขาดกลุม่ตวัอยา่งที่ต้องการ 

             = คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของตวัอยา่ง  

e = ความคลาดเคลือ่นของกลุม่ตวัอยา่งทีย่อมให้เกิดขึน้ได้ (กรณีที่ไมท่ราบคา่  สามารถก าหนดคา่ 

 เป็นเปอร์เซ็นต์ของ  ) 
Z = คา่Zที่ระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 

- ถ้าระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์ หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีคา่ Z = 1.95 
      - ถ้าระดบัความเช่ือมัน่ 99 เปอร์เซ็นต์ หรือระดบันยัส าคญั 0.01 มีคา่ Z = 2.58 
                การสุม่ตวัอยา่งด้วยวธีิแบบแบง่ชัน้ภมูิ (Stratified Random Sampling)  ได้กลุม่ตวัอยา่งดงัตารางตอ่ไปนี ้

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

                      เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ศกึษา และได้ด าเนินการตามขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้
3.1 ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวข้องกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มี

อิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดั
อบุลราชธานี 

3.2 น าข้อมลูที่ได้จากการศกึษาเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอ่กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี มาก าหนด
เป็นกรอบแนวคิดตามลกัษณะของตวัแปรที่จะศกึษามาเป็นตวับง่ชี ้

3.3 สร้างแบบสอบถามโดยก าหนดขอบเขตของค าถามที่เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการที่
มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคใน
จังหวัดอุบลราชธานี ให้ครอบคลุมตามกรอบแนวคิดและตัวแปรที่ก าหนดไว้ โดยก าหนดเนือ้หาในข้อความใน

อ าเภอ จ านวนกลุ่มโอทอป 5 ดาว (แห่ง) จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
เมือง 4 92 
วารินช าราบ 4 92 
โขงเจียม 1 26 
เขื่องใน 1 26 

สวา่งวีระวงศ์ 1 26 

สริินธร 1 26 

พิบลูมงัสาหาร 1 26 

เหลา่เสอืโก้ก 1 26 

เดชอดุม 1 26 

น า้ขุน่ 1 26 

 16 392 
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แบบสอบถามให้ครอบคลมุเร่ืองที่ได้ศกึษา โดยพิจารณาให้ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบตามข้อเท็จจริงให้ตรงตาม
วตัถปุระสงค์ที่ก าหนดไว้ ซึง่ข้อค าถามในแบบสอบถามมีดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย 1) รูปแบบของผลิตภัณฑ์ หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) 
ระดบั 5 ดาว มีความหลากหลายให้เลอืกซือ้ 2) ผลติภณัฑ์ หนึง่ต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว มีคณุภาพ 
และน่าเช่ือถืกทกุชิน้ 3) การออกแบบผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว มีความประณีต
สร้างสรรค์ และแปลกใหม่ 4) บรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์มีรูปแบบที่ทนัสมัย 5) ความสวยงามของบรรจุภณัฑ์ของ
ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว 

ด้านราคา ประกอบด้วย 1) ผลติภณัฑ์สามารถตอ่รองราคาได้ 2) ผลติภณัฑ์มีระดบัราคาสนิค้าที่
หลากหลายให้เลอืกซือ้ 3) สถานท่ีจ าหนา่ยสนิค้ามีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย 4) ผลิตภณัฑ์OTOP มีป้ายบอก
ราคาสนิค้าที่ชดัเจน 5) ราคามีความเหมาะสมกบัผลติภณัฑ์  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ประกอบด้วย 1) ลูกค้าสามารถหาซือ้ผลิตภัณฑ์ได้ง่าย และ
สะดวกสบาย 2) การมีช่องทางการติดต่อกับร้านค้าผ่านระบบออนไลน์ 3) ท าเลที่ตัง้ร้านค้ามีความเหมาะสม 4) 
สถานท่ีจ าหนา่ยผลติภณัฑ์สะอาด สวยงาม 5) การบริการจดัสง่สนิค้ามีความหลากหลาย 

ด้านส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย 1) การให้ส่วนลดของสินค้า 2) ความรวดเร็วในการ
ให้บริการของพนกังานขาย 3) ร้านค้ามีการน าเสนอผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ได้ชมก่อนซือ้ผลิตภัณฑ์ 4) การโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่ตา่ง ๆ 5) ร้านค้ามอบของสมนาคณุให้ในโอกาสพิเศษ 

ด้านบคุคล ประกอบด้วย 1) พนกังานมีความรู้ และแนะน าสนิค้าได้ดี 2) พนกังานมีช่องทางช่วย
แก้ปัญหาให้ลกูค้าได้ทนัที กรณีผิดพลาด 3) ผู้ให้บริการมีช่องทางติดต่อกบัลกูค้าเป็นรายบคุคลได้สะดวกรวดเร็ว เช่น 
สนทนาออนไลน์  4) พนกังานขายมีความสภุาพ และมนษุย์สมัพนัธ์ดี 5) พนกังานให้บริการลกูค้าด้วยความคลอ่งแคลว่ 
รวดเร็ว 

ด้านกระบวนการ ประกอบด้วย 1) ความถกูต้องในการให้บริการ 2) พนกังานให้บริการลกูค้า
อย่างเท่าเทียมกนั 3) ลกูค้าสามารถติดต่อขอความช่วยเหลือกบัร้านค้าได้ทกุครัง้เมื่อผลิตภณัฑ์มีปัญหา 4) ความ
ถกูต้องในการจดัท าเอกสารบญัชี เช่นการออกใบเสร็จรับเงิน 5) ขัน้ตอนการช าระเงินมีความสะดวก 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ ประกอบด้วย 1) ต าแหน่งที่ตัง้ของร้านมีความสะดวกในการเข้าถึง
และมีความเหมาะสม 2) ต าแหน่งที่ตัง้ร้านมีความปลอดภยั 3) ร้านค้ามีการจดัเรียงสินค้าอย่างเป็นระเบียบ และง่าย
ต่อการเลือกซือ้ 4) บริเวณร้านค้าทัง้หน้าร้านและภายในร้านมีความสะอาดสะอ้าน 5) ร้านค้ามีสถานที่จอดรถ
สะดวกสบาย 

กระบวนการตดัสินใจ มีค าถามประกอบด้วยเร่ือง การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ มีข้อค าถามดงันี ้

ด้านการรับรู้ปัญหา ประกอบด้วย 1)รู้สกึคุ้นเคยกบัซื่อเสียงของตราสินค้าที่มีลกัษณะเฉพาะตวั
โดดเด่น 2) รับรู้ต่อภาพลกัษณ์ที่ดีเป็นตราสินค้าที่มีคุณภาพ 3) ระลึกถึงตราสินค้านีท้นัที เมื่อพูดถึงผลิตภณัฑ์หนึ่ง
ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว 4) หากต้องการซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 
ดาวเจาะจงที่เลอืกใช้ตราสนิค้าที่เคยซือ้เทา่นัน้ 5) สือ่โฆษณามีความนา่สนใจให้ติดตามสนิค้า 

ด้านการค้นหาข้อมูล ประกอบด้วย 1) ก่อนซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) 
ระดบั 5 ดาว ทา่นหาข้อมลูจากแหลง่ตา่งๆ เช่น  อินเทอร์เน็ต 2) ก่อนทา่นซือ้ ทา่นส ารวจและสอบถามตามร้านค้าที่จดั
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จ าหน่าย 3) ท่านค้นหาข้อมลูของผลิตภณัฑ์อย่างละเอียดก่อนซือ้ 4) ท่านค้นหาข้อมลูร้านค้าที่ก าลงัจดัโปรโมชั่น 5) 
ทา่นสอบถามเพื่อนหรือคนรู้จกัที่เคยใช้มาแล้วก่อน ตดัสนิใจซือ้ 

ด้านประเมินทางเลือก ประกอบด้วย 1) ความน่าเช่ือถือของร้านค้าที่จัดจ าหน่ายมีผลต่อการ 
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ระดับ 5 ดาว 2) เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบล หนึ่ง
ผลิตภณัฑ์ (OTOP) เพราะตราสินค้าเป็นที่รู้จัก 3) เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ที่มีความทนัสมยัและแปลกใหม่ 4) เลือกซือ้
ผลติภณัฑ์จากร้านค้าที่ขายดี 5)เลอืกซือ้ผลติภณัฑ์จากร้านท่ีมีช่ือเสยีง 

ด้านการตดัสนิใจซือ้ ประกอบด้วย 1) ท่านตดัสินใจซือ้สินค้าเมื่อได้รับข้อมลูอย่างเพียงพอจาก
ทางร้าน 2) ทา่นสัง่ซือ้สนิค้าเมื่อสนิค้ามีการรับประกนัคณุภาพ 3) ทา่นตดัสนิใจซือ้สนิค้าจากร้านผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล 
หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว จดัสง่รวดเร็ว 4) ท่านตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) 
ระดบั 5 ดาว เพราะลกัษณะบรรจภุณัฑ์เหมาะสมและสวยงาม 5) ทา่นมีความสนใจและมีความตัง้ใจที่จะซือ้ผลติภณัฑ์
หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว เทา่นัน้    

ด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้ ประกอบด้วย 1) ได้รับสินค้าที่มีคณุภาพตามความคาดหวงั 2) ใน
อนาคตจะมีการกลบัมาซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ที่ร้านเดิมอีกครัง้ 3) ได้รับสินค้า
ที่มีระยะเวลาการใช้งานเป็นไปตามการรับประกนั  4) จะมีการแนะน าเพื่อนหรือคนรู้จกัให้ซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่
ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว 5) ได้รับสนิค้าถกูต้องตามที่เลอืกซือ้ 

3.4 น าแบบสอบถามที่ได้พฒันาขึน้ไปให้ผู้ทรงคณุวฒุิ ท าการตรวจสอบคณุภาพด้านความเที่ยงตรง
เชิงเนือ้หา เลอืกข้อค าถามที่มีคา่ IOC มากกวา่ 0.5 มาใช้เป็นข้อค าถาม แล้วน าแบบสอบถามไปท าการทดสอบ (Try-
out) กบับุคคลทัว่ไปในตวัเมืองจังหวดัอบุลราชธานี จ านวน 30 ชุด ที่ไม่ใช่กลุม่ตวัอย่างจริง เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ 
(Reliability) โดยวิเคราะห์คา่สมัประสทิธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient) ของ Cronbach (1951) ซึ่งค่าความเช่ือมัน่ของ
แบบสอบถามทัง้ฉบับเท่ากับ 0.83 ซึ่งค่าความเช่ือมั่นควรเท่ากับ 0.70 ขึน้ไป (Nunnally,1978) จึงจะท าให้
แบบสอบถามมีคณุภาพ 

3.5 แจกแบบสอบถามจริงที่กลุม่แม่บ้านเกษตรกรบ้านหนองไฮ กลุม่แม่บ้านเกษตรกรบ้านทุ่งหว้า 
ห้างหุ้นสว่นจ ากดัชมดี และกลุม่สตรีแปรรูปอาหารหมสูวรรค์เจ้เล็ก อ าเภอเมือง กลุม่แค๊ปหมพูงสว่าง วิสาหกิจชุมชน
ข้าวกล้องงอกร่องมาลี ข้าวฮางงอกศรีวิสทุธ์ิ และโรงงานน า้ปลาแสงไทยน า้ทิพย์ อ าเภอวารินช าราบ วิสาหกิจชุมชน
แปรรูปผลติภณัฑ์อาหารจากปลาบ้านด่านใหม่ อ าเภอโขงเจียม กลุม่ทอเสื่อผือ อ าเภอเขื่องใน กลุม่ปลานิลแดดเดียว 
อ าเภอสวา่งวีระวงศ์ วิสาหกิจชมุชนกลุม่ปลาส้มบ้านค ากลาง อ าเภอสริินธร วิสาหกิจชมุชนกลุม่เกษตรอินทรีย์บ้านมว่ง
ฮี อ าเภอพิบลูมงัสาหาร บริษัท ป.เกรียบกุ้ง อตุสาหกรรมอาหาร จ ากดั อ าเภอเหลา่เสือโก้ก กลุม่ผลิตข้าวอินทรีย์ บ้าน
บวัเทียม อ าเภอเดชอดุม และกลุม่วิสาหกิจชมุชนหนองแสง อ าเภอน า้ขุน่  

 
การวิเคราะห์ข้อมูล สถติิที่ใช้ 

การวิจยัในครัง้นี ้ผู้วิจัยได้ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ข้อมลู โดยใช้สถิติดงันี ้1) 
ร้อยละ (Percentage) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะส่วนบคุคล 2) ค่าเฉลี่ย (Mean) ใช้ในการจ าแนกและแปล
ความหมายตวัแปร 3) สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แสดงการวดัการกระจายของข้อมลู 4) การ
วิเคราะห์คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient Analysis) เพื่อ
แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัด้านตา่ง ๆ 5) การวิเคราะห์ถดถอยพหคุณู (Multiple Regression) โดยใช้เทคนิคการ
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วิเคราะห์แบบ enter และก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 6) วิเคราะห์คา่ F – Test  ใช้ในการทดสอบความ
แตกตา่งระหวา่งคา่เฉลีย่  3 กลุม่ขึน้ไป โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว แล้วศึกษาเปรียบเทียบรายคู่โดย
วิธี LSD  มีการก าหนดระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ซึง่ใช้เกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปลคา่เฉลีย่ (Likert, 1967) ดัง้นี ้

   1.00-1.80 มีระดบัความเห็นที่ด้วย น้อยที่สดุ 
1.81-2.60 มีระดบัความเห็นที่ด้วย น้อย 
2.61-3.40 มีระดบัความเห็นที่ด้วย ปานกลาง 
3.41-4.20 มีระดบัความเห็นที่ด้วย มาก 
4.21-5.00 มีระดบัความเห็นที่ด้วย มากที่สดุ 

 

ผลการศึกษา 
 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพืน้ฐานของผู้ที่ซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 
ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี และศกึษาเปรียบเทียบในปัจจยัสว่นบคุคล ได้แก่ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ระดบัการศกึษา และสถานภาพ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาชีพข้าราชการ (ร้อยละ 20.00) ศกึษาในระดบั
ปริญญาตรี (ร้อยละ 59.30) มีรายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 10,001-20,000 บาท (ร้อยละ 49.80) และมีสถานภาพสมรส (ร้อย
ละ 65.00) 

ตอนที่  2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการกระบวนการตดัสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ระดับ 5 ดาว ของผู้บริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี  พบว่า ผู้ ตอบ

แบบสอบถามแสดงความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีค่า 𝑥̅  = 4.15, SD = 0.56 ด้าน

ราคามีคา่ 𝑥̅  = 4.20, SD = 0.51 ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย มีคา่ 𝑥̅  = 4.04, SD. = 0.60 ด้านสง่เสริมการตลาดมคีา่ 

𝑥̅  = 4.05, SD = 0.58 ด้านบคุคล มีค่า 𝑥̅  = 4.04, SD = 0.54 ด้านกระบวนการมีค่า 𝑥̅  = 4.08, SD = 0.57 และด้าน

ลกัษณะทางกายภาพมีคา่ 𝑥̅  = 4.09, SD = 0.60 
โดยด้านผลติภณัฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นต่อรูปแบบของผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่ง

ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว มีความหลากหลายให้เลือกซือ้ในระดบัมากที่สดุ (𝑥̅  = 4.32, SD = 0.66) รองลงมา 

ได้แก่ ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว มีคณุภาพ และนา่เช่ือถือทกุชิน้ในระดบัมากที่สดุ (𝑥̅  

= 4.14, SD = 0.65) และบรรจภุณัฑ์ของผลติภณัฑ์มีรูปแบบท่ีทนัสมยั (𝑥̅  = 4.10, SD = 0.76) ตามล าดบั 
ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นกบัผลิตภณัฑ์สามารถต่อรองราคาได้ อยู่ในระดบั

มากที่สดุ (𝑥̅  = 4.39, SD = 0.68) รองลงมาได้แก่ ผลิตภณัฑ์มีระดบัราคาสินค้าที่หลากหลายให้เลือกซือ้อยู่ในระดบั

มากที่สดุ (𝑥̅  = 4.24, SD = 0.66) และสถานที่จ าหน่ายสินค้ามีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลายอยู่ในระดบัมาก    

(𝑥̅  = 4.16, SD = 0.69) ตามล าดบั   
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นกบัการมีช่องทางการติดต่อกบั

ร้านค้าผ่านระบบออนไลน์ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅  = 4.09, SD = 0.77) รองลงมา ลกูค้าสามารถหาซือ้ผลิตภณัฑ์ได้ง่าย

และสะดวกสบายอยูใ่นระดบัมาก (𝑥̅  = 4.06, SD = 0.78) และ ท าเลที่ตัง้ร้านค้ามีความเหมาะสม อยูใ่นระดบัมาก (𝑥̅  
= 4.06, SD = 0.77) ตามล าดบั    
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ด้านการสง่เสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นกบัการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น

สื่อต่างๆ อยู่ในระดบัมาก(𝑥̅  =4.09, SD = 0.74) การให้สว่นลดของสินค้า อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅  =4.07, SD = 0.76) 
และ ร้านค้ามีการน าเสนอผลิตภณัฑ์ตวัอย่างให้ได้ชมก่อนซือ้ผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅  =4.05, SD = 0.75) 
ตามล าดบั 

ด้านบคุคล ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นกบัพนกังานขายมีความสภุาพ และมนษุย์สมัพนัธ์

ดี อยูใ่นระดบัมากที่สดุ (𝑥̅  = 4.16, SD = 0.74) พนกังานให้บริการลกูค้าด้วยความคลอ่งแคลว่ รวดเร็ว (𝑥̅  = 4.07, SD 
= 0.71) และพนกังานมีความรู้ และแนะน าสนิค้าได้ดี (𝑥̅  = 4.06, SD = 0.77) ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นกบัความถกูต้องในการให้บริการอยู่ในระดบั

มากที่สดุ (𝑥̅  = 4.16, SD = 0.76) รองลงมา ลกูค้าสามารถติดตอ่ขอความช่วยเหลอืกบัร้านค้าได้ทกุครัง้เมื่อผลิตภณัฑ์

มีปัญหาอยู่ในระดบัมาก (𝑥̅  = 4.09, SD = 0.76) และความถูกต้องในการจัดท าเอกสารบัญชี เช่น การออก

ใบเสร็จรับเงิน (𝑥̅  = 4.06, SD = 0.76) ตามล าดบั 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผู้ ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นกับต าแหน่งที่ตัง้ร้านมีความ

ปลอดภยั (𝑥̅  = 4.11, SD. = 0.77) ร้านค้ามีการจดัเรียงสินค้าอย่างเป็นระเบียบและง่ายต่อการเลือกซือ้ (𝑥̅  = 4.11, 

SD = 0.78) บริเวณร้านค้าทัง้หน้าร้านและภายในร้านมีความสะอาดสะอ้าน (𝑥̅  = 4.10, SD = 0.75) ตามล าดบั 
สว่นด้านกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นกบัด้านพฤติกรรมหลงัการ

ซือ้ในระดบัมาก (𝑥̅  = 4.18, SD = 0.57) รองลงมา ด้านการค้นหาข้อมลูอยูใ่นระดบัมาก (𝑥̅  = 4.13, SD = 0.56) ด้าน
การตดัสินใจซือ้อยู่ในระดบัมาก (𝑥̅  = 4.08, SD = 0.52) ด้านการรับรู้ปัญหา และด้านการประเมินทางเลือกอยู่ใน

ระดบัมาก (𝑥̅  = 4.07, SD = 0.57) ตามล าดบั   
ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสนิใจ

ซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี โดยจ าแนกตาม 
อาชีพ รายได้ ระดบัการศกึษา และสถานภาพ 
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ตารางที่  1   การวิเคราะห์ค่าการถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดบริการกับกระบวนการตดัสินใจซือ้
ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี 

 

 
 *   มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระแต่ละตัวและตัวแปรตาม (ตารางที่1) ด้วยการวิเคราะห์
องค์ประกอบความแปรปรวน VIF มีคา่อยูใ่นช่วง 1.078 - 1.186 ไมเ่กิน 10 ไมพ่บปัญหา Collinearity คา่การยอมรับได้ 
Tolerance มีคา่ตัง้แต ่0 ถึง 1 มีคา่อยูร่ะหวา่ง 0.843 - 0.927 Tolerance เข้าใกล้ 1 แสดงวา่ตวัแปรอิสระจากกนั แตถ้่า 

Tolerance เข้าใกล้ 0 แสดงวา่เกิดปัญหา Collinearity (Foxall & Yani-de-Soriano, 2005) 
การวิเคราะห์ค่าการถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดบริการกับกระบวนการตัดสินใจซือ้

ผลติภณัฑ์ หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี จากคา่ถดถอยพหคุณู 
พบวา่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุคล และด้านกระบวนการ 
ร่วมกันพยากรณ์ให้เกิดกระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของ
ผู้บริโภคในจังหวดัอบุลราชธานี ร้อยละ 30.20 (R2

adj= 0.302) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย
บคุคล และด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ที่ระดบันยัส าคญัที่ 0.01 ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาดมีอิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ที่ระดบันยัส าคญัที่ 0.05 (ตารางที่ 1)                        

ดังนัน้จึงเขียนสมการพยากรณ์ในการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ระดับ 5 ดาว ของผู้ บริโภคในจังหวัด
อบุลราชธานี ไว้ดงันี ้

 

ด้านสว่นผสม 
ทางการตลาด 

Unsandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t P Tolerance VIF 

B 
Std. 
Error 

Beta 

ผลติภณัฑ์ 0.102 0.023 0.193 4.433** 0.000 0.927 1.078 
ราคา 0.075 0.026 0.128 2.842** 0.005 0.869 1.150 
ช่องทางการจดัจ าหนา่ย 0.106 0.022 0.215 4.785** 0.000 0.869 1.150 
การสง่เสริมการตลาด 0.051 0.023 0.100 2.229* 0.026 0.872 1.146 
บคุคล 0.127 0.025 0.233 5.162** 0.000 0.861 1.161 
กระบวนการ 0.096 0.023 0.186 4.237** 0.000 0.907 1.102 
ลกัษณะทางกายภาพ 0.007 0.023 0.013 0.294 0.769 0.843 1.186 
Constant = 1.802, R = 0.560, R2= 0.314,  R2

adj= 0.302, F = 25.638, Sig = 0.000 
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ภาพที่ 2.1 สมการการวิเคราะห์ค่าถดถอยพหคุณูปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล 

หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานีทางด้านกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 

สมการถดถอยในรูปคะแนนดิบ : Y (ด้านกระบวนการตดัสินใจซือ้) =1.802+ .102 (ด้านผลิตภณัฑ์) + 
.075 (ด้านราคา) +.106 (ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย)+ .051 (ด้านการสง่เสริมการตลาด) + .127 (ด้านบคุคล) 
+.096 (ด้านกระบวนการ) 

สมการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน : Z (ด้านกระบวนการตัดสินใจซือ้) = 1.802+ 193 (ด้าน
ผลติภณัฑ์) + .128 (ด้านราคา) + .215 (ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย) + .100 (ด้านสง่เสริมการตลาด) + .233 (ด้าน
บคุคล)  + .186 (ด้านกระบวนการ) 

จากสมการข้างต้น สามารถอธิบายได้วา่ 
ถ้าปัจจยัด้านผลติภณัฑ์เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะท าให้ปัจจยัด้านกระบวนการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 0.193 หนว่ย 

โดยที่ตวัแปรด้านอื่น ๆ คงที ่
ถ้าปัจจยัด้านราคาเพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะท าให้ปัจจยัทีด้่านกระบวนการตดัสนิใจซือ้เพิ่มขึน้ 0.128 หนว่ย โดย

ที่ตวัแปรด้านอื่น ๆ คงที ่
ถ้าปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ยเพิม่ขึน้ 1 หนว่ย จะท าให้ปัจจยัด้านกระบวนการตดัสนิใจซือ้เพิ่มขึน้ 

0.215 หนว่ย โดยที่ตวัแปรด้านอืน่ ๆ คงที่ 
ถ้าปัจจยัด้านสง่เสริมการตลาดเพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะท าให้ปัจจยัด้านกระบวนการตดัสนิใจซือ้เพิม่ขึน้ 0.100

หนว่ย โดยที่ตวัแปรด้านอื่น ๆ คงที่ 
ถ้าปัจจยัด้านบคุคลเพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะท าให้ปัจจยัที่ด้านกระบวนการตดัสนิใจซือ้เพิ่มขึน้ 0.233หนว่ย โดย

ที่ตวัแปรด้านอื่น ๆ คงที ่
ถ้าปัจจยัด้านกระบวนการเพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะท าให้ปัจจยัด้านกระบวนการตดัสนิใจซือ้เพิ่มขึน้ 0.186 หนว่ย 

โดยที่ตวัแปรด้านอื่น ๆ คงที ่
จากการวิเคราะห์คา่ถดถอยพหคุณูโดยวิธีการ Enter จะเห็นวา่ตวัแปรพยากรณ์ที่เข้าสูส่มการถดถอย 6 ตวั 

คือ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุคล และด้านกระบวนการ ซึง่
มีผลต่อสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ 
(OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี ได้ร้อย 30.20  

ด้านผลติภณัฑ์ 

ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 

ด้านบคุคล 

 
กระบวนการตดัสินใจซือ้

ผลิตภณัฑ์ OTOP 5 ดาว ใน
จงัหวดัอบุลราชธานี 

 .128 
 .193 

 .215 

  .233 
 .100 

ด้านกระบวนการ 
 .186 
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สรุปได้ว่า ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ หนึ่ง
ต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี เรียงจากมากที่สดุไปน้อยที่สดุ โดย
พิจารณาจากค่าสมัประสิทธ์ของสมการถดถอยพหุคูณ ได้แก่ ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัด้านผลติถณัฑ์ ปัจจยัด้านกระบวนการ ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด ตามล าดบั 

 
ตารางที่  2  การเปรียบเทียบความแตกต่างทางความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคใน
จงัหวดัอบุลราชธานี ด้วยปัจจยัสว่นบคุคล จ าแนกตาม อาชีพ รายได้ ระดบัการศกึษา และสถานภาพ 

 

 
*   มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

   ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
การเปรียบเทียบความแตกต่างทางความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ระดับ 5 ดาว ของผู้บริโภคในจังหวัด
อบุลราชธานี จ าแนกตาม อาชีพ รายได้ ระดบัการศกึษา และสถานภาพ พบวา่ ผู้บริโภคที่มีอาชีพ รายได้ ท่ีแตกต่างกนั 
มีความคิดเห็นในด้านราคาแตกต่างกนั ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั มีความคิดเห็นในด้านกระบวนการ
แตกตา่งกนั และผู้บริโภคที่มีสถานภาพท่ีแตกตา่งกนั มีความคิดเห็นในด้านราคา และด้านบคุคลแตกต่างกนั (ตารางที่ 
2)   
 

สรุปผลการศึกษา 
 

จากงานวิจยั สามารถสรุปตามวตัถปุระสงค์ได้ ดงันี ้ จากวตัถปุระสงค์ข้อที่ 1) เพื่อศึกษาสว่นประสมทาง
การตลาดบริการที่อิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของ
ผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี  พบวา่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านสง่เสริมการตลาด 

ตัวแปร 
อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา สถานภาพ 

F P F P F P F P 

ผลติภณัฑ์ .259 .955 .870 .482 1.688 .136 .370 .775 

ราคา 5.083** .000 3.149** .014 1.571 .167 3.411** .018 

ช่องทางการจดัจ าหนา่ย .702 .648 1.473 .210 .175 .972 2.507 0.59 

การสง่เสริมการตลาด .676 .669 1.504 .200 .275 .927 2.271 .080 

บคุคล .289 .942 1.765 .135 .473 .796 2.638* .049 

กระบวนการ 1.251 .280 1.549 .187 2.630* .024 .587 .624 
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ด้านบคุคล และด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) 
ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี  เมื่อพิจารณาโดยละเอียดปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถาม
แสดงความคิดเห็นต่อรูปแบบของผลิตภณัฑ์ OTOP ระดบั 5 ดาว มีความหลากหลายให้เลือกซือ้ในระดบัมาก ปัจจยั
ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นกบัผลิตภณัฑ์สามารถต่อรองราคาได้ในระดบัมากที่สดุ ปัจจยัด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นกับการมีช่องทางการติดต่อกับร้านค้าผ่านระบบ
ออนไลน์ ในระดับมาก ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นกับการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่ตา่ง ๆ ในระดบัมาก ปัจจยัด้านบคุคล  ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นกบัพนกังานขาย 
มีความสภุาพ และมนษุย์สมัพนัธ์ดีในระดบัมากที่สดุ ปัจจยัด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น
กับความถูกต้องในการให้บริการในระดบัมากที่สุด ส่วนปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ของผู้บริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี 
จากวตัถุประสงค์ข้อที่ 2) เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้

ผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ระดับ 5 ดาว ของผู้ บริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี และศึกษา

เปรียบเทียบในปัจจยัสว่นบคุคล ได้แก่ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดบัการศึกษา และสถานภาพ พบว่าผู้บริโภคที่มี

อาชีพ รายได้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความคิดเห็นในด้านราคาแตกต่างกนั ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั  มีความ

คิดเห็นในด้านกระบวนการแตกตา่งกนั และผู้บริโภคที่มีสถานภาพที่แตกต่างกนั มีความคิดเห็นในด้านราคา และด้าน

บคุคลแตกตา่งกนั 

 

อภปิรายผล 
 

ผลการวิจัยเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ OTOP ใน
จงัหวดัอบุลราชธานี มีประเด็นท่ีสามารถน ามาอธิปรายได้ ดงันี ้

         ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้านรูปแบบของผลิตภณัฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ 
(OTOP) ระดบั 5 ดาว มีความหลากหลายให้เลือกซือ้ มีคณุภาพ น่าเช่ือถือทกุชิน้และบรรจุภณัฑ์มีรูปแบบที่ทนัสมยั 
สอดคล้องกบัวิจยัของณฐมน  ทรัพย์บุญโต, รสริน  สภุารัตน์, ชนนพร  ยะใจมัน่, ชาดาพร  ปงอ้อค า, ปภาวรินทร์  
ศรัทธาบญุ และจารุวรรณ  ผดุผ่อง (2559) ได้ศึกษาปัจจยัที่สง่ผลต่อพฤติกรรมเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ OTOP หนึ่งต าบล
หนึง่ผลติภณัฑ์ กรณีศกึษา OTOP ประเภทอาหาร จงัหวดัพะเยาในด้านผลติภณัฑ์ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัด้าน
ผลิตภัณฑ์ ที่มีผลิตภัณฑ์แปรรูปต่าง ๆ ที่หากหลาย และให้ความส าคัญกับเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานทัง้ด้าน
คุณภาพและด้านความปลอดภัยของผลิตภณัฑ์ นอกจากนีผู้้บริโภคได้ให้ความส าคัญกับบรรจุภัณฑ์ที่มีรูปแบบที่
ทนัสมยั สอดคล้องกบัแนวคิดของ Armstrong and Kotler (2017) กลา่ววา่ คณุสมบตัิที่ส าคญัของผลติภณัฑ์ การสร้าง
สินค้าและบริการจะเก่ียวข้องกับการก าหนดผลประโยชน์ที่จะน าเสนอ โดยกิจการจะติดต่อสื่อสารและส่งมอบ
ผลประโยชน์ที่ให้แก่ผู้บริโภค ผ่านทางคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ทางด้านคุณภาพ (Quality) รูปลกัษณ์ (Feature) 
รูปแบบ (Style) และการออกแบบ (Design) สวยงามทนัสมยั 

ด้านราคา พบวา่ ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้านผลติภณัฑ์สามารถต่อรองราคาได้ ผลิตภณัฑ์มีระดบัราคา
สนิค้าที่หลากหลายให้เลือกซือ้ มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย สอดคล้องกบังานวิจยัของนิธิดา พระยาลอ และ



 
 

33 

 

วารสารบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
 ปีที ่9  ฉบับที ่2  (กรกฎาคม-ธันวาคม 2563) 

JMS-UBU  

Journal of Management Science, Ubon Ratchathani University  

 

ล าปาง  แมน่มาตย์ (2558) ได้ศกึษาปัจจยัที่มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภทผลิตภณัฑ์อาหาร ในโครงการ
หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคที่ผลิตในจังหวดัขอนแก่น พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองราคาถกูกว่า
สินค้าจากแหล่งอื่น ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และราคาผลิตภัณฑ์สามารถต่อรองได้ นอกจากนีผู้้ บริโภคยังให้
ความส าคญักบัผลติภณัฑ์มีระดบัราคาสนิค้าที่หลากหลายให้เลอืกซือ้ มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย สอดคล้อง
กบังานวิจยัของอาภร สนุทรชยั, มนนัญา ทองบอ่ และยพุดี ทองโคตร (2558) ได้ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าปลาร้าบองท่าตมู (OTOP) ของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัอดุรธานี ในด้าน
ราคา พบวา่ ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ์ มีการแสดงราคาที่ชดัเจน และมีผลิตภณัฑ์หลายราคา
ให้เลอืกซือ้ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย พบวา่ ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้าน การมีช่องทางการติดตอ่กบัร้านค้าผ่าน
ระบบออนไลน์  ลกูค้าสามารถหาซือ้ผลติภณัฑ์ได้ง่ายและสะดวกสบาย และท าเลที่ตัง้ร้านค้ามีความเหมาะสม มีความ
หลากหลายในการจดัสง่ สอดคล้องกบัแนวคิดของ Chainirun (2012) กลา่วว่า การใช้สื่อออนไลน์ มีสว่นในการสร้าง
ความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์ หรือแบรนด์ได้  นอกจากนีผู้้ บริโภคยังให้ความส าคัญกับลูกค้าสามารถหาซือ้
ผลติภณัฑ์ได้ง่ายและสะดวกสบาย และท าเลที่ตัง้ร้านค้ามีความเหมาะสม สอดคล้องกบัแนวคิดของรัฐนนัท์ พงศ์วิริทธ์ิ
ธร (2560)ได้ศกึษาพฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ นยัยะ
เพื่อการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดตามความต้องการของผู้ ซือ้ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ บริโภคให้
ความส าคญักบัการมีงานแสดงสนิค้าตา่งๆ ทีท าเลที่ตัง้สะดวกในการเดินทาง และการจดัวางสนิค้าเป็นระเบียบง่ายต่อ
การเลอืกซือ้ 

ด้านสง่เสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้านการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่าง  ๆ มี 
การให้ส่วนลดของสินค้า และการน าเสนอผลิตภณัฑ์ตวัอย่าง สอดคล้องกับงานวิจยัของสวนีย์ จินดาวงศ์ (2558) ซึ่ง
ศึกษาแนวทางการพฒันาส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ OTOP เพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยวอ าเภอหาดใหญ่ 
จังหวัดสงขลา ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการมีหน่วยงานที่สนับสนุนด้านการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่นสือ่ตา่งๆ และสนบัสนนุการตลาดเชิงรุก นอกจากนีย้งัสอดคล้องกบัแนวคิดของ Armstrong 
and Kotler (2017) กลา่วว่า การติดต่อสื่อสารเก่ียวกบัสินค้าและบริการให้กบัผู้บริโภค โดยมีวตัถปุระสงค์ เพื่อแจ้ง
ขา่วสาร จงูใจ และเตือนความจ า โดยผา่นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใช้พนกังานขาย การสง่เสริมการขาย 
และการตลาดโดยตรง  

ด้านบคุคล พบวา่ ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้านพนกังานขายมีความสภุาพ และมนษุย์สมัพนัธ์ดี พนกังาน
ให้บริการลกูค้าด้วยความคลอ่งแคลว่ รวดเร็ว พนกังานมีความรู้ และแนะน าสินค้าได้ดี ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ
สธุาวลัย์ สจัจสมบรูณ์ และภษูณิศา เตชเถกิง (2559) ได้ศกึษากลยทุธ์การสร้างความแตกตา่งของผลติภณัฑ์ผ้าไหมยก
ดอก OTOP 5 ดาวของผู้ประกอบการในจงัหวดัล าพนู ในด้านบคุคล พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้านพนกังาน
ขายสามารถตอบข้อซกัถามได้เป็นอยา่งดี สามารถให้ค าแนะน าช่วยผู้ซือ้ในการตดัสนิใจซือ้ได้อย่างรวดเร็ว เป็นกนัเอง 
และมีความนา่เช่ือถือ และยงัสอดคล้องกบัแนวคิดของ Scammon and Mayer (1995) กลา่วว่า การขายโดยพนกังาน 
เป็นเคร่ืองมือของการด าเนินการทางการตลาดที่ต้องการการสื่อสารแบบสองทาง เนื่องจากการใช้พนกังานขายนัน้จะ
ท าให้ทราบถึงปฏิกิริยาของผู้ซือ้ วา่มีความพอใจหรือไม ่และการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า 

ด้านกระบวนการ พบวา่ ผู้บริโภคให้ความส าคญัในด้านความถกูต้องในการให้บริการ ลกูค้าสามารถติดต่อ
ขอความช่วยเหลือกบัร้านค้าได้ทุกครัง้เมื่อผลิตภณัฑ์มีปัญหา มีความถกูต้องในการจดัท าเอกสารบญัชี เช่นการออก
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ใบเสร็จรับเงิน สอดคล้องกบังานวิจยัของกฤษฏ์ิ ชนะชยั (2561) ได้ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์เวชส าอางจากสารสกดัใบบวับกของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านกระบวนการ พบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการจัดส่งผลิตภัณฑ์ด้วยความถูกต้อง แม่นย า และมีขัน้ตอนการสัง่ซือ้ที่สะดวกไม่
ซบัซ้อน และยงัสอดคล้องกับงานวิจัยของภาคภูมิ ภคัวิภาส และรัฐนนัท์ พงศ์วิริทธ์ิธร (2559)ได้ศึกษากระบวนการ
ตัดสินใจซือ้และความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์เชิงหตัถกรรมประเภทไม้แกะสลกั กรณีศึกษา บ้านถวาย ต าบลขนุคง อ าเภอหางดง จงัหวดั
เชียงใหม ่ในด้านกระบวนการ พบวา่ผู้บริโภคมีระดบัความพงึพอใจในเร่ืองความรวดเร็วในการให้บริการ ขัน้ตอนในการ
ซือ้ขายหรือขนสง่มีความเช่ือถือได้ และมีกระบวนการให้ค าแนะน า และการช่วยเหลอืที่ดี 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 

จากการศึกษาข้อมูลพืน้ฐานของผู้ ที่ซื อ้ผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ในจังหวัด
อบุลราชธานี ในปัจจัยส่วนบุคลด้านอาชีพ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพข้าราชการ ดงันัน้ผู้ประกอบการจึงควร
มุ่งเน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สามารถเข้าถึงกลุม่อาชีพที่หลากหลายขึน้ เช่น ผลิตหรือพฒันาผลิตภณัฑ์ที่มีความ
เก่ียวข้องกบัอาชีพตา่ง ๆ เช่น มีผลติภณัฑ์ตกแตง่ร้าน ส าหรับกลุม่ที่ประกอบธุรกิจสว่นตวั เป็นต้น 

ในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคคล เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงที่สุด ( = 0.127) ดังนัน้ 
ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นการพฒันาบุคลากรด้านพนกังานขายให้มีประสิทธิภาพสงูสดุ เช่น การจัดอบรมพนกังาน
ประจ าปี การสร้างทศันคติที่ดีในการท างานให้กบัพนกังาน การแตง่กายที่เป็นระเบียบเรียบร้อย เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ที่

ดีให้กบัร้านค้า ควรมีการพฒันาช่องทางการจดัจ าหนา่ย ( = 0.105) ให้ชดัเจนมากขึน้ มีการโปรโมทร้านค้าในระบบ
ออนไลน์ เช่น Facebook เพจของร้าน หรือเว็บไซต์ร้าน เพื่อให้ง่ายต่อการเข้าถึง มีความสะดวกในการเลือกซือ้สินค้า
ต่างๆ และสามารถดึงดดูความสนใจของผู้บริโภคให้เข้ามาเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ มีตวัแทนจ าหน่ายใกล้บ้าน หรือบริษัท
ขนสง่อื่นๆ ที่สง่สนิค้าให้ถึงผู้บริโภคได้อยา่งสะดวกและรวดเร็วอีกทัง้ยงัเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซือ้

ผลติภณัฑ์  ควรให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ ( = 0.102)  มีการพฒันารูปแบบของผลิตภณัฑ์ เช่น ผลิตภณัฑ์ควรมี
เคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานทัง้ด้านคณุภาพและด้านความปลอดภยัของผลติภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ควรมีนวตักรรมใหม่ ๆ 

อยู่เสมอ เพื่อให้เกิดความคมุค่า และสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั มีการพฒันาด้านกระบวนการ ( = 0.095)
อยา่งสม ่าเสมอ ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้ความส าคญัในการให้บริการท่ีมีคณุภาพ มีการให้บริการท่ีถกูต้องครบถ้วน 
สามารถแก้ปัญหาที่เกิดจากผลติภณัฑ์อยา่งรวดเร็ว ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจเพื่อให้เกิดการซือ้ซ า้ มีบริการ
ขัน้ตอนการช าระเงินที่สะดวก เช่น จ่ายแบบโอนผ่านมือถือ หรือตู้  ATM  อีกทัง้ผู้ประกอบการควรหาโอกาสศึกษา
กระบวนการท างานของร้านผลติภณัฑ์ หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดัอื่น ๆ เพื่อน ามาปรับ
ใช้และพฒันากบัร้านของตนเองตอ่ไป 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 
 1. เป็นการวิจยัเพียงจงัหวดัเดียว อาจจะมีการขยายพืน้ท่ีไปยงัจงัหวดัอื่นๆ ทีใ่กล้เคียงในการวิจยัครัง้
ตอ่ไป 
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2. ควรศึกษาประเภทสินค้าแต่ละประเภทแต่ละผลิตภัณฑ์ เช่น กลุ่มผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบล หนึ่ง
ผลิตภณัฑ์ (OTOP) น้องใหม่ในแต่ละต าบล มีสินค้าแบบไหนเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคบ้าง เพื่อให้ทราบถึงความ
ต้องการทางตลาดและกลุม่ผู้บริ่โภคได้ชดัเจนมากขึน้ 
 

กิตตกิรรมประกาศ 
 

คณะผู้วิจยัขอขอบคณุผู้ที่มีสว่นเก่ียวข้องที่ช่วยให้งานวิจยัในครัง้นี ้บรรลผุลส าเร็จได้ ขอขอบคณุบคุลากร
จากศนูย์ผลติภณัฑ์หนึง่ต าบล หนึง่ผลติภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดัอบุลราชธานี ผู้ที่มาเยี่ยมชม และผู้ที่ซือ้
ผลิตภณัฑ์ หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภณัฑ์ (OTOP) ระดบั 5 ดาว ในจงัหวดัอบุลราชธานี ที่ได้สละเวลาให้ความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถามเพื่อเป็นข้อมลูในการจดัท าวิจยัในครัง้นี ้ขอขอบคุณ ผศ.ดร.อยัรดา  พรเจริญ ดร.อโณทยั หาร
สาร  ผศ.ฐิติพร อุน่ใจ ที่ให้ค าปรึกษาแนะน าปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่อง ตลอดจนเสนอแนะแนวทางอนัเป็นประโยชน์ต่อ
การศกึษาค้นคว้าให้สมบรูณ์ยิ่งขึน้ รวมทัง้ผู้ที่อยูเ่บือ้งหลงัความส าเร็จทกุทา่น คณะผู้วิจยัจึงขอกราบขอบพระคณุไว้ ณ 
โอกาสนี ้  
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