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บทคดัย่อ 
การวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1. เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่อง

เคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุรปีระกอบด้วย ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ต่อเดอืน ระดบั
การศกึษา อาชพี ปจัจยัส่วนประสมการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี3. เพื่อ
ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ปจัจยัสว่นประสมการตลาด กบัพฤตกิรรมการซือ้โอ่งมงักร
ราชบุร ีกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้คอื ผู้บริโภคที่ซื้อผลติภัณฑ์โอ่งมงักรราชบุร ีจ านวน 385 ราย ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั ท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชงิพรรณนา ร้อยละ ความถี่ ค่าเฉลี่ย 
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติเิชงิอนุมานใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหไ์คสแควร ์(Chi-Square)  

ผลจากการวจิยัพบว่า 1.ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์เครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่ง
มงักรราชบุร ีเพศ มคีวามสมัพนัธก์บั ปรมิาณการซือ้และความถี่ในการซือ้ อายุสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้
โอ่งมงักรราชบุร ีในเรื่องการตดัสนิใจซือ้ ระดบัการศกึษาสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการเลอืกซือ้โอ่งมงักรราชบุร ีใน
เรื่อง โอกาสพิเศษในการซื้อ รายได้ต่อเดือนสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมงักรราชบุรี ในเรื่อง การ
ตดัสนิใจซือ้ วตัถุประสงคใ์นการซือ้และรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ 2.ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมงักรราชบุรี 3 
ประการไดแ้ก่ 2.1 วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 2.2โอกาสพเิศษในการซือ้ 2.3 รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ปจัจยัส่วนประสม
การตลาดด้านช่องทางจดัจ าหน่าย สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลอืกซื้อโอ่งมงักรราชบุรี ในเรื่อง การตดัสนิใจซื้อ 
ปจัจยัสว่นประสมการตลาดดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้โอ่ง
มงักรราชบุรใีนเรื่อง ความถีใ่นการซือ้  

 
ค าส าคญั : ปจัจยัพฤตกิรรมการซือ้, โอ่งมงักร 
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Abstract 
The purpose of this study is 1) to examine the factors that affect the purchasing behavior of 

dragon jar pottery buyers in Ratchaburi province, Thailand namely gender, age, salary, education, 
career, and the companies’ marketing mix 2) to study purchasing behaviors of the dragon jar pottery 
buyers in Ratchaburi province, Thailand 3) to study the relationship between the demographic factors, 
marketing mix and purchasing behaviors to dragon jars pottery buyers in Ratchaburi province, Thailand. 
385 consumers who bought dragon jars pottery in Ratchaburi province were surveyed by using the 
questionnaire. The data was analyzed using the descriptive statistics, mean, standard deviation, and Chi-
Square. 

This study found that gender of the customer correlates with the purchasing duration and 
quantity, customer’s age and education level correlates with the size of the jar and the buying occasion. 
An income level of the buyer correlates with the pattern and size of the pottery and the purchasing 
objective. All marketing mix correlates with the purchasing objective and occasion and the pattern of the 
pottery. In addition, the distribution channel also affects the size of the purchased pottery and the 
purchase time. The promotion also affects the purchasing time. 

 
Keywords:  Behavior Dagon Jars 
 

บทน า 
เครื่องเคลอืบดนิเผาเป็นปจัจยัพืน้ฐานของมนุษย ์

ที่ผลิตขึ้นมาใช้สอยในครัวเรือนเช่น ตะเกียบ ช้อน 
ชาม อ่าง กระถาง แจกนัซึง่รวมถึงโอ่งมงักรทีใ่ชเ้ป็น
ภาชนะกักเก็บน ้ า เครื่องเคลือบดินเผาในจังหวัด
ราชบุรเีป็นทีรู่จ้กัแพร่หลายและมชีื่อเสยีงอย่างมากคอื 
โอ่งมังกรราชบุรี ซึ่ง เป็นหัตถกรรมพื้นบ้าน ที่มี
เอกลักษณ์และวิวัฒนาการสืบทอดภูมิปญัญาจาก
บรรพบุรุษ จึงเป็นที่มาของ “โอ่งมังกรราชบุรี ภูมิ
ปญัญาสามแผ่นดนิ” [5] อุตสาหกรรมเครื่องเคลอืบดนิ
เผาโอ่งมงักรราชบุร ีซึ่งมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัและมี
ววิฒันาการมาหลายช่วงอายุตัง้แต่ยุคเริม่ต้น ซึ่งเกดิ
จ ากภูมิป ัญญาที่ตกทอดจากบรรพบุ รุษ  ผ่ าน
ประสบการณ์จนด ารงอยู่และมคีวามกา้วหน้าพฒันาได้
จนถงึปจัจุบนั สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมทอ้งถิน่สอดรบั
กบัภาครฐัให้การสนับสนุน ส่งเสรมิผลติภณัฑ์เครื่อง
เคลอืบดนิเผา เพิม่คุณภาพผลติภณัฑ์ให้มมีูลค่าและ
พฒันารูปแบบอย่างมมีาตรฐานตรงกบัความต้องการ
ของผูใ้ชส้อย จ าหน่ายทัง้ในและต่างประเทศ 

ปจัจุบนัแม้จะมกีารสรา้งวสัดุเลยีนแบบผลติภณัฑ์
พลาสตกิ โอ่งปนู แทงคน์ ้าสแตนเลส  แต่ไม่สามารถที่
จะท าให้เกิดความนิยมทรงคุณค่าทางจิตใจได ้
ถึงแม้ว่าจะมผีลิตภัณฑ์ทดแทน แต่ความทรงคุณค่า
ของโอ่งมงักรกย็งัคงอยู่และอยู่ตลอดไป เพราะโอ่งเป็น
หัตถกรรมพื้นบ้าน นับวันมีแต่ราคาจะสูงขึ้นและ
กลายเป็นผลติภณัฑ์ตกแต่งบ้านในที่สุด [1] และยิง่
นานวนักย็ิง่มีราคาควรค่าแก่การสะสม และยงัน ามา
ตกแต่งบ้านให้มีเสน่ห์ มีสีสันเย้ายวนใจ เป็นที่
ประทบัใจแก่ผูต้กแต่งและผูพ้บเหน็ กาลเวลาบ่งบอก
ถึงมูลค่าของเครื่องเคลอืบดนิเผานัน้ๆ  และเป็นการ
สร้างงานสร้างรายได้ ลดการอพยพแรงงานสู่เมือง
ใหญ่ สรา้งความเจรญิกบัชุมชนของชาวจงัหวดัราชบุรี
และเป็นแนวคดิกจิกรรมและบุคคลทีไ่ดร้บัการยกย่อง
ให้เป็นปราชญ์ชาวบ้าน เครื่องเคลือบดินเผาที่ได้ท า
สืบต่อกันมานี้จ ัดได้เป็นภูมิปญัญาท้องถิ่นที่ส าคัญ
ประการหนึ่ง ซึง่ไดม้าเป็นแนวคดิในการวจิยัครัง้นี้ [2] 

ผูว้จิยัซึง่เป็นผูผ้ลติและเป็นผูป้ระกอบการโดยตรง
เป็นสมาชกิของสมาคมเครื่องเคลอืบดนิเผามาไม่น้อย
กว่า  33 ปี  จึงมีความสนใจที่จะศึกษาปจัจัยที่มี
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พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ครือ่งเคลือบดินเผา 
 โอ่งมงักรราชบุรี 

1.  วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
2.  ผูม้สีว่นในการตดัสนิใจซือ้โอ่งมงักร 
3.  รปูลกัษณ์ผลติภณัฑท์ีซ่ือ้ 
4.  โอกาสพเิศษในการซือ้ 
5.  ความน่าเชื่อถอืของผูจ้ าหน่าย 
 

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เครื่อง
เคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ีเพราะผลติภณัฑเ์ครื่อง
เคลอืบดนิเผายงัคงได้รบัการตอบรบัจากผู้บรโิภคทัง้
ในและต่างประเทศอยู่บ้าง แม้ว่าบางครัง้ได้รับ
ผลกระทบทางเศรษฐกจิ การเมอืง สงัคม สิง่แวดลอ้ม
และคู่แข่งขนั ท าให้ตลาดของเครื่องเคลือบดินเผา
ยงัคงมกีารแขง่ขนัอย่างต่อเนื่อง เพื่อความอยู่รอดทาง
ธุรกิจ การผลิตเครื่ อง เคลือบดินเผา โอ่ งมังกร 
ผสมผสานกบัการใช้เทคโนโลยีการผลิตในด้านของ
การพฒันาผลิตภัณฑ์ รูปแบบ คุณภาพ วิธีการผลิต 
รวมถึงการศึกษาความต้องการของตลาดเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความต้องการของผูบ้รโิภค จงึเป็นเรื่อง
ส าคญั การศึกษาวิจยัครัง้น้ีมุ่ง ศึกษาเรื่องปจัจยัที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เครื่อง
เคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ีซึง่ผลการศกึษาจะเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิ
เผา รวมถงึผูบ้รโิภคเพื่อเป็นแนวทางวางแผนการผลติ 
การตลาด ก าหนดขอบเขตในการเลือกรูปแบบ
ผ ลิ ต ภัณฑ์ ร ว ม ถึ ง ก า ร ป รับ ป รุ ง กิ จ ก า ร ใ ห้ มี
ประสิทธิภาพและสอดรับกับความต้องการของ
ผูบ้รโิภคต่อไป 

  
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

ในการวิจัยเรื่องปจัจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่ง
มงักรราชบุรคีอื  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. เพื่อศึกษาปจัจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่ง
มงักรราชบุรปีระกอบดว้ย ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร์
ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา 
อาชีพ ปจัจัยส่วนประสมการตลาดได้แ ก่  ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่อง
เคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี

3. เพื่อศกึษา ความสมัพนัธ์ ระหว่างปจัจยั  ดา้น
ประชากรศาสตร์ ปจัจยัส่วนประสมการตลาดกับ
พฤตกิรรมการซือ้โอ่งมงักรราชบุร ี

 
สมมติฐานของการวิจยั 

ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี
ไดแ้ก่ 

1. ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่ง
มงักรราชบุร ี

2. ปจัจยัสว่นประสมการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่ง
มงักรราชบุร ี

 

กรอบแนวความคิด 
ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตวัแปรต้น (Independent Variable) 
 

ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
-  เพศ               -  ระดบัการศกึษา 
-  อาย ุ                 -  อาชพี 
-  รายไดต่้อเดอืน  
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

-  ดา้นผลติภณัฑ ์ 

-  ดา้นราคา 

-  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย             

-  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิของงานวจิยั 
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แนวคิด ทฤษฏี 
ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ใชท้ฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาด พฤตกิรรมผูบ้รโิภคของ Kotler เป็นกรอบ
แนวคดิของงานวจิยั 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538:41-42) [3] 
ลักษณะด้ านประชากรศาสตร์  (Demographic) 
ประกอบดว้ย อายุ เพศ รายได ้ อาชพี การศกึษา 
ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั เกณฑเ์หล่านี้
เ ป็นที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด  ด้าน
ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่ส าคญัและสถติทิีว่ดัได้
ของประชากรที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ขอ้มูล
ทางด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึงและมี
ประสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายง่ายต่อการ
วดัมากกว่าตวัแปรอื่น ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบไปดว้ยเพศ อายุ การศกึษา รายไดแ้ละอาชพี
เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนักการ
ตลาด เพราะเกีย่วพนักบัอุปสงค์ (Demand) ในตวั
สนิคา้ทัง้หลาย 

คอตเลอร์ ฟิลลิป (Kotler, Philip.  2006) [8] 
กล่าวว่า “สว่นประสมทางการตลาด เป็นเครื่องมอืทาง
การตลาดที่ผสมผสานองค์ประกอบทางการตลาดที่
น ามาใชเ้พื่อใหอ้งคก์รหรอืบุคคลประสบผลส าเรจ็ตาม
วตัถุประสงค์และท าให้ตลาดเป้าหมายไดร้บัความพงึ
พอใจ” ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดนี้ประกอบด้วย 
ขอบเขตหลกัๆ อยู่ 4 ดา้นอนัไดแ้ก่ ด้านผลติภณัฑ ์
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) หรอืที่เรยีกโดยทัว่ไปว่า (Marketing 
Mix)  

อเีจอโรม แมคคาธ ี(E. Jerome McCarthy. 
1990) [7] ได้กล่าวว่า “ทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาดนัน้คือ กิจกรรมทางการตลาดที่บริษัทได้
จดัเตรียม ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและการ
สง่เสรมิการตลาดเพื่อทีจ่ะมุ่งตอบสนองความต้องการ
ของลกูคา้” ดงันี้ 

Kotler, Philip . (2006) อา้งถงึ ศริวิรรณ เสรรีตัน์     
( 2546 : 192 – 194) [4] การวเิคราะหพ์ฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer behavior) เป็นการ

วจิยัพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ทัง้ที่
เป็นบุคคล องคก์ร หรอื ชุมชนเพื่อใหท้ราบพฤตกิรรม
การซื้อและความต้องการ การใช้ การเลือก บริการ 
แนวคิดหรอืประสบการณ์เพื่อขจดัสิง่กระตุ้นหรือกล
ยุทธก์ารตลาดทีส่ามารถท าใหผู้บ้รโิภคพอใจ สามารถ
สนองความต้องการผู้บริโภค ได้อย่างเหมาะสม 
ค าถาม 7 ค าถามที่ใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคทีน่ิยมใชค้อื 6Ws 1H ประกอบดว้ย 6 Ws 
คอื 

1. Who ใครอยู่ในกลุ่มเป้าหมาย  
2. What รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ 
3. Why วตัถุประสงคใ์นการซือ้  
4. Who ใครมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้  
5. When โอกาสในการซือ้  
6. Where ผู้บรโิภคซื้อทีไ่หน 1 H คอื How 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจ 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
1. ประชากรกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอืผูท้ีม่าซือ้โอ่ง
มงักรราชบุร ีเกณฑใ์นการพจิารณาประชากรคอื ผูม้า
ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องเคลือบดินเผาโอ่งมังกร วิธีการ
เลอืกกลุ่มตวัอย่างมเีกณฑพ์จิารณาดงันี้  

1.1 พจิารณาจากโรงงานทีม่กี าลงัการผลติสงูสุด 
6 อนัดบั [6] 

1.2 เป็นโรงงานอุตสาหกรรมเครื่องเคลอืบดนิเผา
ทีผ่ลติเฉพาะโอ่งมงักรทีม่กี าลงัการผลติเกนิรอ้ยละ 50 
ของจงัหวดัราชบุร ี 

1.3 เป็นโรงงานที่มียอดจ าหน่ายโอ่งมงักร แก่
ลกูคา้เป็นจ านวนมาก [5]   

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามีจ านวนเท่ากับ 
385 คน ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่าง อย่างมขี ัน้ตอน  

ขัน้ที่ 1 การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) ผูม้าซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่ง
มงักร จากโรงงานทีม่กี าลงัการผลติสงูสุด 6 อนัดบั มี
ก าลงัการผลติเกนิรอ้ยละ 50 ของจงัหวดัราชบุร ีและ
ยอดจ าหน่ายสงู 
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ขัน้ที่ 2 การสุ่มแบบก าหนดสดัส่วน (Quota 
Sampling) จากกลุ่มตัวอย่าง  6 โ รงงานข้างต้น 
ก าหนดสัดส่วนตัวอย่างให้สัมพันธ์กับสัดส่วนของ
ประชากร จะไดโ้รงงานละ 67-68 คน  

ขัน้ที่ 3 การสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling)  เลอืกสถานทีท่ีป่ระกอบไปดว้ยลูกคา้ทีม่า
ซือ้โอ่งมงักรราชบุร ีจากกลุ่มตวัอย่าง 6 โรงงานที่ได้
ท าการแบ่งสดัสว่น จากขัน้ที ่2 
2. การสรา้งเครือ่งมือในการวิจยั 

เครื่องมือประกอบการวจิยัคือแบบสอบถาม ใน
แบบสอบถามนี้เป็นค าถามปลายปิด ในการวจิยัครัง้นี้
แบ่งโครงสรา้งออกเป็น 3 สว่นดงันี้  

ส่วนท่ี 1 ค าถามเป็นขอ้มลูคุณลกัษณะสว่นบุคคล
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามปจัจยัสว่นประสมการตลาด 
ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

เครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

แบบสอบถามที่ใช้กับกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจ ัยน า
แบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไข ไปทดสอบหาความ
เชื่อมัน่กับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียง โดย
น าไปทดสอบ  (Try Out) เป็นจ านวน 33 คนไดค้่า
ความเชื่อมัน่ เท่ากบั .9360 จงึน าแบบสอบถามฉบบั
สมบูรณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 385 ชุด 
(เครื่องมอื) 

 
การวิเคราะหข้์อมลู 

น าข้อมูลมาวิเคราะห์ ด้วยวิธีทางสถิติและ
ประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ในการ
วเิคราะหข์อ้มลูคอื 

1. สถิติเชิงพรรณนาวิเคราะห์  (Descriptive 
Approach Analysis)  สถิติที่ ใ ช้  ได้แก่  ค่ าร้อยละ 
(Percentage) และค่าความถี่ (Frequencies) ใช้ใน

การวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 
ค่าเฉลี่ย (Mean) เพื่อใช้แปลความหมายของขอ้มูล
ความคิดเห็นต่อการจัดการด้านต่างๆ ค่าส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชร้วมกบั
ค่าเฉลีย่เพื่อแสดงการกระจายของขอ้มูลความคดิเหน็
ต่อการจดัการดา้นต่างๆ 

2. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) โดยใช้
สถติวิเิคราะหไ์คสแควร ์(Chi-Square) Fisher’s exact 
โดยก าหนดค่านยัส าคญัทางสถติไิวท้ีร่ะดบั .05 
 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมูล 

การวิจัยเพื่อศึกษาปจัจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์เครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่ง
มงักรราชบุร ีสามารถสรุปผลการวเิคราะหข์อ้มูล แบ่ง
ออกเป็น 4 ตอนดงัต่อไปนี้ 

ตอนท่ี 1 เป็นขอ้มลูคุณลกัษณะสว่นบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  

คุณลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
385 คน พบว่ามากกว่าครึง่เป็นเพศหญงิคดิเป็นรอ้ย
ละ 52.5 สว่นมากอายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี คดิเป็นรอ้ย
ละ 26.8 มีการศึกษาโดยเฉลี่ยอยู่ในระดับชัน้
มธัยมศกึษาตอนตน้คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 โดยสว่นใหญ่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดอืนคดิเป็นรอ้ย
ละ 37.9 น้อยกว่าครึ่งประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/
คา้ขาย คดิเป็นรอ้ยละ 41.6   

ตอนท่ี  2 ป ัจ จัยส่ วนประสมการตลาดที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โอ่ง 
มงักรราชบุร ี(4 P’s) ดงัตารางที ่1 
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ตารางท่ี 1 ค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (4 P’s) 
 

ส่วนประสมการตลาด 4 P’s ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความส าคญั 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) รวม 4.36 0.53 มากทีส่ดุ 
2. ดา้นราคา (Price) รวม 4.25 0.58 มากทีส่ดุ 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) รวม 4.16 0.65 มาก 
4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) รวม 3.92 0.77 มาก 
    
จ า ก ต า ร า ง  ด้ า น ผ ลิ ต ภัณฑ์ โ ด ย มี ร ะ ดับ

ความส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 
4.36 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.53 ดา้นราคา 
โดยมีระดับความส าคัญอยู่ ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.25 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 
0.58 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยมีระดับ
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.16   

 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.65 ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดโดยมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบั
มาก  

มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 3.92 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
เท่ากบั 0.77 ตามล าดบั 
ตอนท่ี 3 วเิคราะหค์วามสมัพนัธค์ุณลกัษณะสว่น
บุคคลกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑโ์อ่งมงักร 
วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติไิค-สแควร ์ดงัตารางที ่2 

 
ตารางท่ี 2 แสดง Fisher’s exact significant level คุณลกัษณะสว่นบุคคลกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
คุณลกัษณะสว่น

บุคคล 
วตัถุประสงค ์ การตดัสนิใจ รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ โอกาสพเิศษ ความน่าเชื่อถอื 

เพศ 0.094     0.359 0.265 0.216      0.225 
อาย ุ 0.414 0.010** 0.654  0.015*      0.139 
ระดบัการ ศกึษา 0.277 0.003** 0.265   0.001**      0.274 

รายไดต่้อเดอืน   0.000**     0.017*   0.008**   0.004**      0.046* 
อาชพี 0.279     0.182 0.411 0.762      0.646 

  * p <= 0.05, ** p <= 0.01 

จากตารางที ่2 ปจัจยัทางดา้นลกัษณะส่วนบุคคล
ที่มผีลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อโอ่งมงักรราชบุร ีใน
เรื่องวตัถุประสงค์ในการซื้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได้ต่อเดือน และอาชีพ ซึ่งจากการ
ทดสอบโดยอาศยัหลกัการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-
square) ไดผ้ลการทดสอบดงันี้   

1. พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ใน
เรื่องวตัถุประสงคใ์นการซื้อมคีวามสมัพนัธก์บัรายได้
ต่อเดอืน โดยมคี่า Fisher’s exact Sig ทีค่ านวณได้
เท่ากบั 0.000  

ส่วน เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกร
ราชบุรี ในเรื่องวัตถุประสงค์ในการซื้อ โดยมีค่า 
Fisher’s exact Sig ทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 0.094, 0.414, 
0.277, 0.279 ตามล าดบั 

2. พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ใน
เรื่องการตดัสนิใจในการซื้อโอ่งมงักร มคีวามสมัพนัธ์
กับอายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือนโดยมีค่า 
Fisher’s exact Sig ทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 0.010, 
0.003, 0.017 ตามล าดบั 
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ส่วน เพศ และอาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมงักรราชบุรี ในเรื่องการ
ตดัสนิใจในการซือ้โอ่งมงักร โดยมคี่า Fisher’s exact 
Sig ทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 0.359 และ 0.182 ตามล าดบั 

3. พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ใน
เรื่องรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ มีความสัมพันธ์กับ
รายได้ต่อเดือน โดยมคี่า Fisher’s exact Sig ที่
ค านวณได้เท่ากบั 0.008 ส่วน เพศ อายุ การศกึษา 
และอาชพี ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลอืก
ซือ้โอ่งมงักรราชบุร ีในเรื่องรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ทีซ่ื้อ 
โดยมคี่า Fisher’s exact Sig ที่ค านวณได้เท่ากบั 
0.265, 0.654, 0.265, 0.411 ตามล าดบั  

4. พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ใน
เรื่ อง โอกาสพิเศษในการเลือกซื้อ โอ่ งมังกร  มี
ความสมัพนัธก์บัอายุ ระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน 
โดยมคี่า Fisher’s exact Sig ทีค่ านวณได้เท่ากบั 
0.015, 0.001, 0.004 ตามล าดบั 

ส่วน เพศ และอาชีพ ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้โอ่งมงักรราชบุร ีในเรื่องโอกาส
พิเศษในการเลือกซื้อโอ่งมังกร โดยมีค่า Fisher’s 
exact Sig ที่ค านวณได้เท่ากบั 0.216, 0.762 
ตามล าดบั  

5. พฤตกิรรมการเลอืกซือ้โอ่งมงักรราชบุร ีในเรื่อง
ความน่าเชื่อถือของผู้จ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับ
รายได้ต่อเดือน โดยมคี่า Fisher’s exact Sig ที่
ค านวณได้เท่ ากับ  0.046ส่วน เพศ  อายุ  ระดับ
การศกึษา และอาชพี ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การเลอืกซื้อโอ่งมงักรราชบุร ีในเรื่องความน่าเชื่อถือ
ของผู้จ าหน่าย โดยมีค่า Fisher’s exact Sig ที่
ค านวณไดเ้ท่ากบั 0.225, 0.139, 0.274, 0.646 
ตามล าดบั 
ตอนท่ี 4 วเิคราะหค์วามสมัพนัธป์จัจยัสว่นประสม
การตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑโ์อง่มงักร
วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติไิค-สแควร ์ดงัตารางที ่3

 
ตารางท่ี 3 แสดง Fisher’s exact significant level สว่นประสมการตลาดกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
สว่นประสมการตลาด วตัถุประสงค ์ การตดัสนิใจ รปูลกัษณ์

ผลติภณัฑ ์
โอกาสพเิศษ ความน่าเชื่อถอื 

ผลติภณัฑ ์ 0.000** 0.305 0.000** 0.005** 0.126 
ดา้นราคา 0.000** 0.095 0.000** 0.000** 0.207 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.000**   0.004** 0.000** 0.000** 0.080 
สง่เสรมิการตลาด 0.000** 0.112 0.000** 0.000** 0.146 

* p <= 0.05, ** p <= 0.01 
 

จากตารางที ่3 ปจัจยัสว่นประสมการตลาดทีม่ผีล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมงักรราชบุรี ในเรื่อง
วตัถุประสงค์ในการซื้อ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ซึ่งจากการทดสอบโดยอาศัย

หลกัการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-square) ได้ผลการ
ทดสอบดงันี้   

1. พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ใน
เรื่องวตัถุประสงค์ในการซื้อมีความสมัพนัธ์กบั ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
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และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่า Fisher’s 
exact Sig ทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 0.000 

2. พฤตกิรรมการเลอืกซือ้โอ่งมงักรราชบุร ีในเรื่อง
การตัดสินใจในการซื้อโอ่งมังกรมีความสมัพนัธ์กับ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมคี่า Fisher’s exact Sig 
ทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 0.004 

ส่วนปจัจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์
ราคา และการสง่เสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมงักรราชบุรี ในเรื่องการ
ตดัสนิใจในการซื้อโอ่งมงักรโดยมคี่า Fisher’s exact 
Sig ที่ค านวณได้เท่ากบั 0.305, 0.095, 0.112 
ตามล าดบั  

3. พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ใน
เรื่องรูปลกัษณ์ผลติภณัฑท์ีซ่ือ้มคีวามสมัพนัธก์บัดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่า Fisher’s 
exact Sig ทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 0.000 

4. พฤติกรรมการเลือกซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ใน
เรื่องโอกาสพิเศษในการเลือกซื้อโอ่งมังกร  มี
ความสมัพนัธก์บัผลติภณัฑ ์โดยมคี่า Fisher’s exact 
Sig ทีค่ านวณได้เท่ากบั 0.005 ส่วนด้านราคา ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่ง เสริม
การตลาด โดยมคี่า Fisher’s exact Sig ทีค่ านวณได้
เท่ากบั 0.000  

5. ปจัจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์
ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลท าให้พฤติกรรมการเลือก
ซื้อโอ่งมังกรราชบุรี ในเรื่องความน่าเชื่อถือของผู้
จ าหน่าย เปลี่ยนแปลงตามไปดว้ย โดยมคี่า Fisher’s 
exact Sig ทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 0.126, 0.207, 0.080, 
0.146 ตามล าดบั 

 

สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัในลกัษณะการส ารวจ

เชิงวิเคราะห์ (Analytical Survey Research) โดยม ี
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผา
โอ่งมังกรราชบุรี พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
พฤตกิรรมในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิ

เผาโอ่งมงักรราชบุร ีมากกว่าครึ่งเป็นเพศหญิง ส่วน
ใหญ่มีรายได้ต ่ ากว่ า  10,000 บาทต่อเดือน ซึ่ ง
ค่อนขา้งต ่า การศกึษาโดยรวมอยู่ในระดบัมธัยมศกึษา
ตอนต้น ส่วนมากประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย  และ
มีอายุอยู่ระหว่าง 31 - 40 ปีเป็นส่วนใหญ่ กลุ่ม
ตัวอย่ างต้องการซื้อ เพื่ อทดแทนของเดิมหรือ
วตัถุประสงคเ์พื่อฝากญาตหิรอืเพื่อน เลอืกซือ้เป็นโอ่ง
ลายมงักรขนาดบรรจุ 8 ป๊ิบ (120 ลติร) มากที่สุด 
พบว่าซื้อเพื่อทดแทนของเดมิและผู้ที่มสี่วนส าคญัใน
การตัดสนิใจมากที่สุดคือ ตัวเองโดยพิจารณาความ
น่าเชื่อถอืจาก ผู้ผลติมคีวามเป็นกนัเองกบัลูกคา้เป็น
สว่นใหญ่ 

ด้านผลิตภัณฑ์โดยมีค่าเฉลี่ยความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ดมคี่าเฉลีย่ 4.36 พบว่าใหค้วามส าคญั
ด้านสินค้าที่มีคุณภาพตรงตามที่ลูกค้าต้องการมาก
ทีสุ่ด ดา้นราคาโดยมคี่าเฉลีย่ความส าคญัอยู่ในระดบั
มากที่สุด มคี่าเฉลีย่ 4.25 พบว่าใหค้วามส าคญัด้าน 
ระดบัราคามคีวามหลากหลายตามคุณภาพสนิคา้ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมคีวามส าคญัอยู่ในระดบั
มากมคี่าเฉลี่ย 4.16 พบว่าให้ความส าคญัด้าน ท าเล
ที่ตัง้สะดวกต่อการติดต่อมากที่สุด ด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยมคีวามส าคญัอยู่ในระดบัมากมคี่าเฉลีย่ 
3.92 พบว่าใหค้วามส าคญัดา้นเรื่อง ลูกคา้ไดร้บัขอ้มูล
ประกอบการตดัสนิใจจากป้ายประชาสมัพนัธ ์
  

อภิปรายผล 
เพื่อศกึษาปจัจยัที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี
สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลถึงสิ่งที่ต้องการ
ทราบจากการวิจัยคือ ปจัจัยส่วนบุคคล และปจัจัย
ทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี

มากกว่าครึ่งเป็นเพศหญิงมีความส าคญัต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ส่วนใหญ่ตัดสินใจด้วยตัวเอง  โดยมี
วตัถุประสงคซ์ือ้เพื่อฝากญาตหิรอืเพื่อน กลุ่มตวัอย่าง
โดยรวมตอ้งการซือ้เพื่อทดแทนของเดมิ เลอืกซือ้เป็น
โอ่งลายมงักรขนาดบรรจุ 8 ป๊ิบ (120 ลติร) มากทีสุ่ด 
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โดยพจิารณาความน่าเชื่อถอืจาก ผู้ผลติมคีวามเป็น
กนัเองกบัลกูคา้เป็นสว่นใหญ่ 

 ปจัจยัทางการตลาดความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องเคลอืบดนิเผาโอ่งมงักรราชบุร ี
พบว่าปจัจยัทางการตลาด (4P’s) มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์โอ่ งมังกรราชบุ ร ี
โดยเฉพาะดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  (Place) 

 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษา ผู้วิจ ัยได้น าข้อเสนอแนะไว้เพื่อ
เป็นแนวทางในการปรับปรุงการด าเนินงานของ
โรงงานเครื่องเคลือบดินเผาโอ่งมังกรราชบุรี จาก
การศกึษาพบว่า 

1. จากการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ใน
เรื่อง สินค้ามีคุณภาพตรงตามที่ลูกค้าต้องการ มี
ความสัมพันธ์กับ  รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ดั งนั ้น
ผู้ ป ร ะ ก อบก า ร  ค ว รน า ข้ อ มู ล นี้ ม าพิ จ า รณา
ประกอบการตดัสนิใจในดา้นผลติภณัฑ ์โดยออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ให้มีลวดลาย รูปทรง และขนาดที่
หลากหลาย การมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการ
ของผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมาย และขายสนิค้าในราคาที่
ผูบ้รโิภคยอมรบัได ้จะท าใหส้ง่เสรมิยอดจ าหน่ายได ้

2. จากการศกึษาพบว่า ปจัจยัด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ในเรื่อง ท าเลทีต่ัง้สะดวกต่อการตดิต่อ มี
ความสมัพนัธก์บั ผูม้สีว่นส าคญัในการตดัสนิใจ ดงันัน้
ผู้ ป ร ะ ก อบก า ร  ค ว รน า ข้ อ มู ล นี้ ม าพิ จ า รณา
ประกอบการตดัสนิใจในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้วยการขยายพื้นที่จ าหน่าย กระจายสินค้าให้
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้ และจูงใจใหเ้กดิความ
พอใจในสนิคา้ 

3. อบรมพนักงานขายให้รู้จ ักสินค้าและอ านวย
คว ามสะดวกแก่ ผู้ บ ริ โ ภค  เพิ่ ม ผ ลิตภัณฑ์ ใ ห้
หลากหลาย จดัสถานที่ให้สวยงาม สามารถเพิม่ยอด
จ าหน่ายไดม้ากขึน้ 

4. จากการศึกษาพบว่าปจัจัย  การส่ง เสริม
การตลาด ในเรื่อง การให้ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าใน
ปรมิาณ มาก มคีวามสมัพนัธก์บั วตัถุประสงค์ในการ
ซื้อ ดงันัน้ผู้ประกอบการ ควรน าขอ้มูลนี้มาพจิารณา

ประกอบการตัดสนิใจในการส่งเสริมการตลาด อาทิ
เช่น เนื่องในโอกาสขึ้นปีใหม่ทางผู้ผลิตจะมีการให้
ส่วนลดเมื่อซื้อสนิค้าในปริมาณมาก โดยมีช่วงเวลา
การใหส้ว่นลด จะสามารถสง่เสรมิยอดขายใหม้ากขึน้ 
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