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บทคดัย่อ 
การวจิยัน้ี มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มสขีองผูป้ระกอบการคา้

ผา้ผนืในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษาไดแ้ก่ผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนืจ านวน 196 รา้น ได้มาโดยการสุ่ม
แบบง่าย (Sample Random Sampling) เครื่องมอืที่ใช้เกบ็ขอ้มูลคอืแบบสอบถาม มคี่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 
0.9635 โดยผลการทดสอบความเชื่อมัน่แบ่งเป็น 4 ด้าน ดงันี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ค่าอลัฟ่า เท่ากบั  0.95, 0.89, 0.93, 0.91 ตามล าดบั และวเิคราะหผ์ลดว้ย
วธิกีารถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ผลการวิจยัพบว่า  กลุ่มตัวแปรปจัจยั ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์และดา้นราคามผีลต่อพฤติกรรมการซือ้ผา้ฝ้ายย้อมสขีองผู้ประกอบการคา้ผา้ผนืในกรุงเทพมหานคร 
พบค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณูระหว่างตวัแปรปจัจยัดา้นผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซือ้ 0.250 ดา้นราคากบั
พฤติกรรมการซื้อ 0.334 มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01และ0.001ตามล าดบั เพื่อ
ประโยชน์ของผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนืและผูส้นใจธุรกจิคา้ผา้ผนื   

 
ค าส าคญั: ปจัจยั, พฤตกิรรมการซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส,ี ผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื 
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Abstract 
This research aims to study factors affecting dye cotton buying behavior of textile merchants in 

Bangkok. The sample group included 196 textile merchants who were chosen by way of simple random 
sampling. The research instruments were questionnaires. Confidence levels of the questionnaire were 
0.9635, which were divided into four areas: products, prices, distribution channels and marketing 
campaigns. Cronbach’s alpha coefficients were 0.95, 0.89, 0.93, and 0.91, respectively. Data were 
analyzed using multiple regression analysis. It was found that products and prices affected dye cotton 
buying behavior of textile merchants in Bangkok, and multiple correlation coefficients between products 
and buying behavior and between prices and buying behavior were 0.250 and 0.334, respectively. Statistical 
significance was 0.01 and 0.001, respectively. This research was designed to be beneficial to textile 
merchants and other people interested in textile businesses. 

Keywords: factor, dye cotton buying behavior, textile merchant 
 

บทน า 
ผา้เป็นปจัจยัพืน้ฐาน ต่อการด ารงชวีติของมนุษย ์

ความต้องการของผู้บริโภคผ้าฝ้ายย้อมสีจึงไม่มีที่
สิน้สุด แต่จะมกีารเปลีย่นแปลงรูปแบบในการบรโิภค
ตามความต้องการของยุคสมยั ซึ่งเป็นไปตามสภาพ
เศรษฐกิจ และการขยายตัวของประชากรกับความ
ต้องการที่จะใช้ผ้าฝ้ายย้อมสกีจ็ะมมีากขึน้ตามล าดบั 
ในดา้นอุตสาหกรรมฟอกยอ้มผูผ้ลติ โดยรวมของไทย
ต่ า งมุ่ ง ป ร ะ เ ด็นที่ ผู้ ป ร ะ กอบกา รค้ า ผ้ า ผืน  มี
วตัถุประสงคท์ีจ่ะช่วงชงิส่วนแบ่งการตลาดแทบทัง้สิน้ 
อุตสาหกรรมสิง่ทอและเครื่องนุ่งห่มของไทยเป็นผูน้ า
ในแห่งอาเซยีน เน่ืองจากมคีวามครบวงจรตัง้แต่ตน้น ้า
ถงึปลายน ้า แต่ขบวนการผลติผา้ไม่เพยีงพอต่อความ
ตอ้งการ อุตสาหกรรมฟอกยอ้มพมิพเ์ป็นงานซบัซอ้น
ใช้เงินลงทุนสูงในการตกแต่งส าเร็จผ้าผืน ค่าจ้าง
แรงงานทีถ่บีตวัสงูขึน้ ผูป้ระกอบการบางรายมทีุนทาง
ธุรกจิไม่เพยีงพอ กต็้องปิดตวัลง การทีจ่ะสามารถยนื
หยดัอยู่ได ้กม็เีพยีงผูท้ีม่ทีุนมากเท่านัน้ [1]ส าหรบัการ
ยกระดบัการพฒันาที่ยัง่ยืนในอุตสาหกรรมสิง่ทอให้
อุตสาหกรรมสิ่งทอของไทยก้าวสู่ความเป็นผู้น าใน
อาเซียนอย่ า ง เต็มภาคภูมิ  ผู้ วิจ ัยจึงวิ เคราะห์
อุตสาหกรรมสิ่งทอเครื่องนุ่งห่มของไทย เพราะ
ปจัจุบันสิ่งทอไทยก าลังเผชิญกับผลกระทบหลาย
ปจัจยั ท าใหเ้สยีเปรยีบคู่แข่งจากจนีและเวยีดนามจุด

แขง็ของประเทศไทยผลิตจ าพวกผ้าผืนได้ดีที่สุดใน
อาเซียน ปรบักลยุทธ์ด้วยการส่งออกผ้าผืนคุณภาพ
ต้นทุนต ่าปรบัปรุงประสทิธภิาพเครื่องจกัรให้ทนัสมยั 
ผลิตสนิค้าหลากหลายและมีปริมาณน้อยลง ส่งมอบ
ทนัเวลา ท าใหอุ้ตสาหกรรมสิง่ทอไทยยนืหยดัอยู่ไดใ้น
สภาวะน้ี[2] ผูว้จิยัจงึศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรม
การเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มสขีองผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื
ในกรุงเทพมหานครและผลของการศกึษาครัง้นี้ จะบ่ง
บอกถึงสิง่ที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการค้าผ้าผนื 
เพื่อปรับปรุงกิจการให้มีประสิทธิภาพก่อให้เกิด
ประสิทธิผลโดยสอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้ประกอบการค้าผ้าผนืและสอดรบักบัความต้องการ
ของผูบ้รโิภคต่อไปในอนาคต  

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มสี
ของผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื ในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อผ้าฝ้ายย้อมสี ของผู้ประกอบการค้าผ้าผืน ใน
กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัที่มผีล
ต่อพฤติก ร รมการ เลือกซื้ อผ้ า ฝ้ ายย้อมสี  กับ 
พฤตกิรรมการซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ีของผูป้ระกอบการค้า
ผา้ผนื ในกรุงเทพมหานคร 



ปีที ่7  ฉบบัที ่13  เดอืนมกราคม 2556 

 

  90 | ห น้ า                                                                                                        วารสารวชิาการ มหาวทิยาลยัธนบรุ ี                                                                         
 

วิธีด าเนินการศึกษา 
ขอบเขตของการวิจยั 
1. ประชากร 
ป ร ะ ช า ก ร ที่ ใ ช้ ใ น ก า ร วิ จั ย ใ น ค รั ้ง นี้  คื อ 

ผู้ประกอบการค้าผ้าผืน รายชื่อส ารวจจากสมาคม
พ่อค้าผ้าไทย จังหวัดกรุงเทพมหานคร พ.ศ.2555 
จ านวน 402 ราย 

2. กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้
ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรผูป้ระกอบการคา้
ผา้ผนื ในกรุงเทพมหานครจากผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื
จ านวน 196 ราย ซึ่งได้มาด้วยการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
แบบง่าย (Sample Random Sampling) 

3. กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ในการวิจัยครัง้นี้ ผู้วิจ ัยใช้เครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู จ านวน 1 ฉบบั แบ่งเป็น 3 สว่น คอื 

ส่วนท่ี 1 ค าถามทีเ่กีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไป ของ
ผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื เป็นผูต้อบแบบสอบถาม เป็น
แบบใหเ้ลอืกตอบจ านวน 4 ขอ้ และ เป็นแบบใหเ้ตมิ
ค าตอบจ านวน 1 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผ้า
ฝ้ายย้อม เป็นแบบปลายปิด จ านวน 8 ข้อ ซึ่งเป็น
แบบ(Rating Scale) ที่วดัขอ้มูลเป็นแบบอนัตรภาค
(Interval Scale) ตามแนวคดิของ Likert แบ่งเป็น 5 
ระดบัและลกัษณะแบบสอบถาม เป็นแบบปลายเปิด
เป็นแบบให้เติมค าตอบ จ านวน 5 ข้อ ใช้หลักการ
เดยีวกบัตอนที ่3 และแบบ (Rating Scale) จ านวน 1  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
ขอ้ แบ่งเป็น 3 ระดบั คอื ประจ า, ครัง้คราว, ไม่เคย
เลย 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วน
ประสมการตลาด 4P’s ทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการเลอืก
ซื้อผ้าฝ้ายย้อมสี ของผู้ประกอบการค้าผ้าผืน ใน
กรุงเทพมหานคร แบบสอบถามปลายปิด จ านวน 25 
ขอ้ ซึง่เป็น(Rating Scale) ทีว่ดัขอ้มูลเป็นแบบอนัตร
ภาค (Interval Scale) ตามแนวคิดของ Likert 
แบ่งเป็น 5 ระดบัและอ่านค่าคะแนนเรยีงจากน้อยไป
หามาก 
 
 
 

1. ขอ้มลูทัว่ไปของผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื 
    1.1  ท าเลทีต่ัง้ 
    1.2  ขนาดของรา้น 
    1.3  รปูแบบของรา้นขายผา้ฝ้ายยอ้มส ี
    1.4  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
    1.5  ระยะเวลาด าเนินกจิการมาถงึปจัจุบนั 
 
2.  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 4P’s 
    2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์
    2.2  ดา้นราคา 
    2.3  ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย 
    2.4  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   

พฤตกิรรมการซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี(6Ws 1H) 
- Who    = ใครเป็นผูซ้ือ้ 
- What   = ซือ้อะไร 
- When  = ซือ้เมื่อไร 
- Where = ซือ้ทีไ่หน 
- Why    = ซือ้ท าไม 
- Whom = ใครมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้  
- How    = ซือ้อย่างไร 
 

ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
 

ตวัแปรต้น (Independent Variables) 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 
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การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
ผูว้จิยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยน าเครื่องมอืที่สร้าง

ขึน้ไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลกบัผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนืที่
เป็นกลุ่มตวัอย่างดว้ยตนเอง ใชร้ะยะเวลาในการเกบ็
ข้อมูล 4 สปัดาห์ จากนัน้น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
ขอ้มลูทางสถติต่ิอไป 

 
การวิเคราะหข้์อมลู 

ผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะหข์อ้มลูตามขัน้ตอนดงันี้ 
 

1. วเิคราะหห์าค่าสถติพิืน้ฐานของตวัแปรปจัจยั
กับปจัจัยข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการค้าผ้าผืน
โดยรวมและรายดา้น 

2. วิเคราะห์ข้อมูลตัวแปรปจัจัยส่วนประสม
การตลาด(4P’s)ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยรวม 

3. วเิคราะหห์าค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยพหุคูณ
ระหว่างตวัแปรปจัจยักบัพฤติกรรมผู้บรโิภคโดยรวม
และรายดา้น 
 

ผลการศึกษา 
ตารางท่ี 1 พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี(6Ws 1H) ของผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื 

พฤติกรรมการซ้ือ(6Ws 1H)  SD. 
ระดบั

ความส าคญั 

ล าดบัของ
ระดบั

ความส าคญั 
1.เหตุผลจงูใจทีท่ าใหท้า่นเปลีย่นหรอืซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี 4.48 0.39 มากทีส่ดุ 1 
2.บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี 4.10 0.50 มาก 6 
3.การคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผา้ฝ้ายยอ้มสอีย่างละเอยีดก่อน
การตดัสนิใจเลอืกใช ้

4.43 
0.70 

มากทีส่ดุ 4 

4.การเปรยีบเทยีบหลายๆยีห่อ้อย่างละเอยีดก่อนการ
ตดัสนิใจซือ้ทุกครัง้ 

4.25 
0.72 

มาก 5 

5.ท่านสามารถตดัสนิใจไดเ้องว่าผา้ฝ้ายยอ้มสขีองยีห่อ้ที่
ท่านเลอืกดกีว่ายีห่อ้อื่น 

4.55 
0.64 

มาก 3 

6.โอกาสในการซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มสเีป็นจ านวนมากในช่วง
ฤดกูาลใดของปี 

4.47 
0.45 

มากทีส่ดุ 2 

7.ในอนาคตมคีวามจ าเป็นตอ้งเปลีย่นหรอืซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มสี
ท่านจะกลบัมาใชย้ีห่อ้เดมิ 

3.33 0.72 ปานกลาง 7 

8.การแนะน าผูอ้ื่นใหใ้ชผ้า้ฝ้ายยอ้มสยีีห่อ้เดยีวกบัท่าน 2.06 1.02 น้อย 8 
9.ชว่งเวลาในการสัง่ซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี 1.04 0.28 น้อยทีส่ดุ 9 
 

จากตารางที ่1 ขอ้มูลพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้
ฝ้ายยอ้มสขีองผูป้ระกอบการคา้ผา้ผนื ผลการศกึษา  
พบว่ากลุ่มตวัอย่างสามารถตดัสนิใจไดเ้องว่าผา้ฝ้าย
ยอ้มสขีองยีห่อ้ทีเ่ลอืกดกีว่ายีห่อ้อื่น มรีะดบัค่าเฉลีย่ 

4.55 รองลงมาเป็นเรื่องเหตุผลจูงใจที่ท าให้กลุ่ม
ตัวอย่างเปลี่ยนหรือซื้อผ้าฝ้ายย้อมสี โดยมีระดับ
ค่าเฉลีย่ 4.48 และช่วงเวลาในการสัง่ซือ้ผา้ฝ้ายยอ้ม
สี มีระดับต ่ า  ค่า เฉลี่ย 1.04  ตามล าดับ
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ตารางท่ี 2 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 4P’s ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี(ดา้นผลติภณัฑ)์ 

ส่วนประสมการตลาด(4P’s) 
 

SD. 
ระดบั

ความส าคญั 

ล าดบัของ
ระดบั

ความส าคญั 
1. ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์ 4.59 0.46 มากทีส่ดุ 1 
2. ยีห่อ้/ตราสนิคา้ 4.56 0.51 มากทีส่ดุ 2 
3.บรรจภุณัฑท์ีท่่านตอ้งการเป็นลกัษณะแบบใด 4.56 0.68 มากทีส่ดุ 2 
4. การบรกิารลกูคา้ในดา้นผลติภณัฑผ์า้ฝ้ายยอ้มสทีีท่่าน
ตอ้งการไดร้บัจากผูผ้ลติ 

4.28 0.39 มากทีส่ดุ 5 

5. มาตรการในการรบัคนืผา้ฝ้ายยอ้มสเีมื่อเกดิปญัหา   4.29 0.37 มากทีส่ดุ 4 

6. การออกแบบผา้ฝ้ายยอ้มสทีีต่อ้งการ 4.23 0.36 มากทีส่ดุ 7 

7. รปูแบบการรบัประกนัผา้ฝ้ายยอ้มสทีีต่อ้งการ 4.27 0.43 มากทีส่ดุ 6 
8. คุณภาพของผา้ฝ้ายยอ้มสทีีต่อ้งการ 4.17 0.46 มากทีส่ดุ 8 
9. ลกัษณะของผลติภณัฑผ์า้ฝ้ายทีเ่ลอืกซือ้เพื่อจ าหน่าย 4.36 0.43 มากทีส่ดุ 3 

  
ปจัจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์ที่มี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าฝ้ายย้อมสี ได้แก่ 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ยี่ห้อ/ตราสินค้า
บรรจุภัณฑ์ที่ต้องการการบริการลูกค้าในด้าน
ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายย้อมสทีี่ต้องการได้รบัจากผู้ผลิต
มาตรการในการรบัคนืผ้าฝ้ายย้อมสเีมื่อเกดิปญัหา
การออกแบบผ้าฝ้ายย้อมสีที่ต้องการรูปแบบการ
รบัประกันผ้าฝ้ายย้อมสทีี่ต้องการคุณภาพของผ้า
ฝ้ายย้อมสทีี่ต้องการ และลกัษณะของผลติภณัฑ์ผ้า

ฝ้ายทีเ่ลอืกซือ้เพื่อจ าหน่ายจากการศกึษาพบว่า โดย
ภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมคีวามเหน็ว่าปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผ้าฝ้ายย้อมสี อยู่ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.59, 4.56, 4.36, 4.29, 4.28, 4.27, 
4.23 และ 4.17 ตามล าดบั โดยมคีวามส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด มเีพยีงคุณภาพของผ้าฝ้ายย้อมสทีี่
ตอ้งการทีม่คีวามส าคญัอยู่ในระดบัมากตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 3 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 4P’s ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี(ดา้นราคา) 

ส่วนประสมการตลาด(4P’s) 
 

SD. 
ระดบั

ความส าคญั 

ล าดบัของ
ระดบั

ความส าคญั 
10.ระดบัราคาโดยเฉลีย่ของผา้ฝ้ายยอ้มสทีีท่่านให้
ความส าคญั 

3.62 0.48 มาก 5 

11.ปจัจยัในดา้นราคาทีท่่านตอ้งการ 4.51 0.34 มากทีส่ดุ 1 
12. รปูแบบทีต่อ้งการใหผู้ป้ระกอบการใชเ้ป็นกลยทุธใ์น
การตัง้ราคาในสว่นยอมใหก้บัผูท้ีจ่ะเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี

4.02 4.02 มาก 3 

13. การช าระเงนิแบบใดทีท่่านตอ้งการ 3.93 0.43 มาก 4 
14. ความส าคญักบัการปล่อยสนิเชื่อ 4.32 4.32 มากทีส่ดุ 2 
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ปจัจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคาทีม่ผีลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซื้อผ้าฝ้ายย้อมส ีได้แก่ ระดับ
ร าค า โ ดย เฉลี่ ย ข อ งผ้ า ฝ้ า ย ย้ อ มสีที่ ท่ า น ใ ห้
ความส าคญัปจัจยัในดา้นราคาทีท่่านตอ้งการรปูแบบ
ทีต่้องการใหผู้้ประกอบการใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการตัง้
ราคาในส่วนยอมให้กบัผู้ที่จะเลอืกซื้อผ้าฝ้ายย้อมสี
การช าระเงนิแบบใดทีท่่านต้องการ และความส าคญั
กับการปล่อยสินเชื่อ จากการศึกษาพบว่า โดย
ภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่างมคีวามเหน็ว่าปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นราคาทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้

ผา้ฝ้ายยอ้มส ีอยู่ในระดบัมากถงึมากทีส่ดุ โดยปจัจยั
ในด้านราคาที่ท่านต้องการและความส าคญักบัการ
ปล่อยสนิเชื่อมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.51, 4.32 มีค่า
ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด ส่วนรูปแบบที่
ต้องการให้ผู้ประกอบการใช้เป็นกลยุทธ์ในการตัง้
ราคาในส่วนยอมให้กบัผู้ที่จะเลอืกซื้อผ้าฝ้ายย้อมสี
การช าระเงนิแบบใดที่ท่านต้องการ และระดบัราคา
โดยเฉลี่ยของผ้าฝ้ายย้อมสีที่ท่านให้ความส าคัญ 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02, 3.93, 3.62 ตามล าดบั 
โดยมีค่าความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ตามล าดบั

 
ตารางท่ี 4 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 4P’s ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี(ดา้นการจดัจ าหน่าย) 

ส่วนประสมการตลาด(4P’s) 
 

SD. 
ระดบั

ความส าคญั 

ล าดบัของ
ระดบั

ความส าคญั 
15. การจดัจ าหน่ายสนิคา้ใหค้รอบคลุมพืน้ทีเ่ป้าหมาย  4.24 0.40 มากทีส่ดุ 2 
16. ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา้ฝ้ายยอ้มสทีีใ่ห้
ความส าคญั 

3.98 0.43 มาก 6 

17. ความส าคญักบัคนกลางในการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี 4.05 0.46 มาก 5 
18. ความส าคญักบัท าเลทีต่ัง้รา้น 4.21 0.43 มากทีส่ดุ 3 
19. รปูแบบการสง่สนิคา้แบบทีใ่หค้วามส าคญั 4.29 0.36 มากทีส่ดุ 1 
20. ระดบัความส าคญักบัรปูแบบการจดัการสนิคา้
คงเหลอื 

4.07 0.51 มาก 4 

  
ปจัจัยส่วนประสมการตลาดด้านสถานที่จ ัด

จ าหน่ายที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อผ้าฝ้าย
ย้อมสี ได้แก่ การจัดจ าหน่ายสินค้าให้ครอบคลุม
พืน้ทีเ่ป้าหมายปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา้
ฝ้ายย้อมสทีีใ่ห้ความส าคญัความส าคญักบัคนกลาง
ในการเลือกซื้อผ้าฝ้ายย้อมสคีวามส าคัญกับท าเล
ที่ตัง้ร้านรูปแบบการส่งสนิค้าแบบที่ให้ความส าคญั 
และระดบัความส าคญักบัรูปแบบการจดัการสนิค้า
คงเหลอื จากการศกึษาพบว่า โดยภาพรวมแลว้กลุ่ม
ตวัอย่างมคีวามเห็นว่าปจัจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่ายทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผา้
ฝ้ายยอ้มส ีอยู่ในระดบัมากถงึมากทีสุ่ด โดยรูปแบบ

การส่งสนิค้าแบบที่ให้ความส าคญัการจดัจ าหน่าย
สนิคา้ใหค้รอบคลุมพืน้ที่เป้าหมาย และความส าคญั
กบัท าเลทีต่ัง้รา้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.29, 4.24, 4.21 
ตามล าดับ มีค่าความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 
ส่วนระดบัความส าคญักบัรูปแบบการจดัการสนิค้า
คงเหลือความส าคญักบัคนกลางในการเลอืกซื้อผ้า
ฝ้ายยอ้มสแีละปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา้
ฝ้ายย้อมสทีี่ให้ความส าคญั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.07, 
4.05, 3.98 ตามล าดบั มคี่าความส าคญัอยู่ในระดบั
มาก ตามล าดบั  
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ตารางท่ี 5 ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 4P’s ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี
(ดา้นสง่เสรมิการตลาด) 

 

ปจัจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อผ้าฝ้าย
ย้อมสี ได้แก่ การส่งเสริมการขายในรูปแบบที่
ต้องการช่องทางในการสื่อสาร ด้านขอ้มูลข่าวสาร
ของผ้าฝ้ายย้อมสทีี่ต้องการคุณลกัษณะผู้แทนทาง
ก า ร ค้ า ห รื อ พ นั ก ง า น ข า ย ที่ ต้ อ ง ก า ร ก า ร
ประชาสัมพันธ์ในรูปแบบที่ให้ความส าคัญ และ
ช่องทางที่ให้ความส าคัญกับการสัง่ผ้าฝ้ายย้อมส ี
จากการศกึษาพบว่า โดยภาพรวมแลว้กลุ่มตวัอย่าง
มคีวามเหน็ว่าปจัจยัส่วนประสมการตลาดด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อผ้าฝ้าย

ยอ้มส ีอยู่ในระดบัมากถงึมากทีส่ดุ โดยช่องทางทีใ่ห้
ค ว า ม ส า คัญ กั บ ก า ร สั ่ง ผ้ า ฝ้ า ย ย้ อ ม สี ก า ร
ปร ะชาสัมพัน ธ์ ใ น รู ปแบบที่ ใ ห้ ค ว ามส า คัญ
คุณลักษณะผู้แทนทางการค้าหรือพนักงานขายที่
ต้องการ และการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่
ต้องการ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44, 4.38, 4.31, 4.26 
ตามล าดับ มีค่าความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 
สว่นช่องทางในการสือ่สาร ดา้นขอ้มลูขา่วสารของผา้
ฝ้ายย้อมสทีี่ต้องการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 มีค่า
ค ว า ม ส า คั ญ อ ยู่ ใ น ร ะ ดั บ ม า ก ต า ม ล า ดั บ

 

ตารางท่ี 6 สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณูกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ผา้ฝ้ายยอ้มส ี(6W1H) ของผูป้ระกอบการคา้
ผา้ผนื 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) 

ตวัแปรอิสระ 
 Full model 

  b (S.E) β 
ข้อมูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการค้าผา้ผนื     
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4P’s     
ดา้นผลติภณัฑ ์   0.246(0.089) 0.250** 
ดา้นราคา   0.359(0.094) 0.334*** 
(Constant)  1.136 (0.289) 
จ านวนตวัอย่าง (N)  196 
R2  0.472 

Note. *p <0.05, **p <0.01, ***p <0.001 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมการตลาด(4P’s) 
 

SD. 
ระดบั

ความส าคญั 

ล าดบัของ
ระดบั

ความส าคญั 
21. การสง่เสรมิการขายในรปูแบบทีต่อ้งการ  4.26 0.40 มากทีส่ดุ 4 
22. ช่องทางในการสือ่สาร ดา้นขอ้มลูขา่วสารของผา้
ฝ้ายยอ้มสทีีต่อ้งการ  

4.08 0.39 มาก 5 

23. คุณลกัษณะผูแ้ทนทางการคา้หรอืพนกังานขาย
ทีต่อ้งการ 

4.31 0.41 มากทีส่ดุ 3 

24. การประชาสมัพนัธใ์นรปูแบบทีใ่หค้วามส าคญั 4.38 0.41 มากทีส่ดุ 2 
25. ช่องทางทีใ่หค้วามส าคญักบัการสัง่ผา้ฝ้ายยอ้มส ี 4.44 0.43 มากทีส่ดุ 1 
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สมการพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค (6W1H) = 1.114 
+ 0.297 (ปจัจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ)์ 
+ 0.420 (ปจัจยัสว่นประสมการตลาดดา้นราคา) 

จากสมการพบปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภค ซึง่เป็นปจัจยัดา้นบวก 2 ปจัจยั ไดแ้ก่ ปจัจยั
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา 
โดยสามารถอธบิายไดด้งันี้ 

1. ปจัจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์
ส่งผลเชงิบวกต่อพฤติกรรมการบรโิภค หมายถงึเมื่อ
ระดับความส าคัญของผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้น 1 หน่วย 
พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อผ้าฝ้ายย้อมสีจะ
เพิม่ขึน้ 0.297 หน่วย 

2. ปจัจยัสว่นประสมการตลาดดา้นราคาส่งผลเชงิ
บวกต่อพฤติกรรมการบริโภค หมายถึงเมื่อระดับ
ความส าคญัของราคาเพิม่ขึน้ 1 หน่วย พฤตกิรรมของ
ผู้บริโภคในการซื้อผ้าฝ้ายย้อมสีจะเพิ่มขึ้น 0.420 
หน่วย 

ค่าสมัประสทิธ์การถดถอยพหุคูณ ประกอบด้วย
ตัวแปรปจัจัยกับพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่ า  มี
ความสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01
และ0.001 คือ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา มีค่า
สัมประสิทธิส์หสัมพันธ์พหุคูณ เท่ากับ 0.250และ
0.334ซึ่งมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01และ0.001 
ตามล าดบั 
 
สรปุและอภิปรายผล 

ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัเรื่องปจัจยัที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อผ้าฝ้ายย้อมสีของผู้
ประกอบ การค้าผ้าผืนในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปจัจัยที่ท าการศึกษาที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
ด้วยวิธีของการวิเคราะห์ เชิงพหุคูณ  ( Multiple 
Regression Analysis) จ านวน 9 ปจัจยั ม ี2 ปจัจยัที่
มผีลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติิทีร่ะดบั 0.01 และ 0.001 คอื ปจัจยัส่วนประสม
การตลาด 4P’s ดา้นผลติภณัฑแ์ละปจัจยัดา้นราคา 

ในดา้นปจัจยัสว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
จากผลการวิจัยครัง้นี้ มีความสอดคล้องกับแนวคิด
ส่วนประสมการตลาดของ อีเจอโรมแมทคาธี.(E. 

jerome McCarthy. 1990: 5) [3] ได้กล่าวว่า 
“กิจกรรมทางการตลาดที่บริษัทได้จัดเตรียม 1. 
ผลติภณัฑ ์2. ราคา 3. การจดัจ าหน่าย 4. การสง่เสรมิ
การตลาด เพื่อที่จะมุ่งตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้า”และแมกซ์คาทแีละเพอรร์อีทั.(McCarthy and 
Perreault. 1996 : 46-49) ไดก้ล่าวถงึส่วนประสม
การตลาด4P’sการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า
เป้าหมายและผู้บริโภค มีเส้นทางหลายทาง เช่น
ผลติภณัฑส์ามารถมหีลายขนาดและรูปร่าง รวมไปถงึ
ระดับคุณภาพของสินค้าและระดับการบริการที่
สามารถปรับ เปลี่ยนได้  บรรจุภัณฑ์สามารถมี
หลากหลายขนาดหลายสหีรอืวสัดุ ตรายีห่อ้สนิคา้ และ
การรบัประกันสามารถเปลี่ยนแปลงได้การโฆษณา
ประชาสมัพันธ์ทัง้จากหนังสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุ 
โทรทัศน์ ป้ายโฆษณาก็สามารถเลือกใช้ตามความ
เหมาะสมตามแต่เจา้ของบรษิทัผูผ้ลติหรอืจดัจ าหน่าย
จะพจิารณาราคาของสนิคา้กส็ามารถปรบัขึน้หรอืลงได้
กบัชฟิแมนและคานุก. (Schiffman,LeonG.and Leslie 
Lazar Kanuk : 1994) [4] แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรม
ผู้บริโภคในการตัดสินใจหมายถึง “พฤติกรรมที่
ผู้บริโภคท าการค้นหา การคิด การซื้อ การใช้ การ
ประเมินผลในสินค้าและบริการ  ซึ่ งคาดว่ าจ ะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขาเป็นการศกึษาถงึเหตุ
จงูใจทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ โดยมจีุดเริม่ตน้
จากการเกดิสิง่กระตุ้น      (Stimulus)ทีท่ าใหเ้กดิการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า โดยมีจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่ง
กระตุ้นแผนเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด 4P’s ซึ่ง
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคและสอดรบักบังานวจิยัที่
เกี่ยวข้องสุวฒัน์ วราห์ค า.( 2550 ). [5] ศกึษาวจิยั
“ปจัจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้ส าเรจ็รปูของประชาชนในกรุงเทพมหานคร”  
วตัถุประสงค์ของงานวจิยัเรื่องดงักล่าวนี้ได้ใช้ทฤษฎี
สว่นประสมการตลาด 4P’s และทฤษฎพีฤตกิรรมการ
ซือ้ โดยใชก้รอบแนวคดิเกีย่วกบัสว่นประสมการตลาด
,แนวคิดเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อพบว่าปจัจยัส่วน
ประสมการตลาด ในภาพรวมในระดบัมาก มีปจัจัย
สว่นประสมการตลาดในระดบัมากทีส่ดุ 
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ในดา้นปจัจยัสว่นประสมการตลาดดา้นราคา จาก
ผลการวิจัยครัง้นี้ มีความสอดคล้องกับแนวคิดและ
ทฤษฎีของคอตเลอร์และอามสตองส์ . ( Kotler;& 
Amstrong.  1999: 77-79) กล่าวไวว้่า “พฤตกิรรมการ
ซื้อแตกต่างกันอย่างมากและคอตเลอร์. (Kotler. 
2000: 15) รายละเอียดของส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) และสอดคล้องกับงานวิจัยของ
รสสุคนธ ์อศัววญิญเดช. (2543) [6] ไดท้ าการศกึษา
เรื่อง การตลาดผ้าไหมไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
และศึกษาหาความสมัพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะส่วน
บุคคลกบัส่วนประสมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า
ดา้นราคาให้ความส าคญัต่อการมใีห้เลอืกหลายราคา
ตามคุณภาพของผ้าไหมระดับสูงและสอดคล้องกับ
งานวจิยัของจนัทนี แสงสดีา.(2546).[7] การด าเนิน
ธุรกจิผา้ไหมไทยในอ าเภอบา้นเขวา้ จงัหวดัชยัภูมไิด้
ศกึษาการด าเนินธุรกจิผา้ไหมไทยในอ าเภอบา้นเขวา้ 
จงัหวดัชยัภูมิผลการศึกษาพบว่าด้านราคา พบว่ามี
การตัง้ราคาโดยค านึงถงึต้นทุนและมกีารตัง้ราคาโดย
ค านึงถึงคุณภาพ ลวดลาย สสีนั และกรรมวธิกีารทอ 
มกีารตัง้ราคาโดยค านึงถงึกลุ่มเป้าหมาย ตัง้ราคาตาม
ภาพพจน์ของสินค้าและตั ้ง ราคาโดยค านึ งถึ ง
กลุ่มเป้าหมาย ตัง้ราคาตามภาพพจน์ของสนิคา้และตัง้
ราคาโดยค านึงถงึการแขง่ขนั 
 
ข้อเสนอแนะจากการวิจยั  

ในด้านผลิตภัณฑ์ ต้องสนับสนุนพัฒนาความ
หลากหลาย คุณลกัษณะและคุณสมบตัิให้ดยีิ่งขึ้นไป
ลบจุดด้อยสร้างจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ เช่น ป้องกัน
เชื้อแบคทเีรยี(pathogenic bacteria)ได้และรูปแบบ
บรรจุภณัฑท์ีท่นัสมยั 

ในด้านราคาควรเน้นใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดโดยการใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยอิง
กลุ่มไม่องิเกณฑม์าใชเ้ป็นขอ้มลูในการตดัสนิใจ 

ทัง้นี้อาจเป็นการจัดส่วนประสมการตลาดให้
เหมาะสมสอดคล้องกับก ลุ่มเป้าหมายและต้อง
ตอบสนองความต้องการของผู้ประกอบการค้าผ้าผืน
จนถงึผูบ้รโิภคใหเ้กดิความพงึพอใจสงูสุด รวมทัง้ต้อง
สรา้งประสทิธภิาพทางเทคโนโลยใีหท้นัสมยั ประสม

ผสานประยุกต์ใช้อย่างกลมกลนืกบัการบรหิารจดัการ 
ก่อใหเ้กดิประสทิธผิลในธุรกจิการคา้ผา้ผนื ด ารงไวซ้ึง่
ความเป็นผูน้ าแห่งอาเซยีน 

 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

การศกึษาในครัง้น้ี เป็นการศกึษาเฉพาะผ้าฝ้าย
ยอ้มสเีท่านัน้ ดงันัน้ ควรมกีารศกึษาผา้ใยสงัเคราะห ์
เพื่อดูว่าจะให้ผลการวิจยัที่สอดคล้องกนัหรอืไม่และ
ควรมกีารศกึษาปจัจยัอื่นๆ ที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการ
คา้ผา้ผนื  เพราะการคา้ขายก าลงัเขา้สู่การแข่งขนัเปิด
ตลาดการคา้เสรใีนยุคของชาตอิาเซยีน (ASEAN) 
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