
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราช  

ของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 
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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) ศึกษาระดับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชของ

นักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา (2) ศึกษาเปรียบเทียบระดับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมาจําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและ(3)หา

ความสัมพันธของปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชขององ

เท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและ

ชาวตางชาติท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชในจังหวัดนครราชสีมา ซ่ึงไมทราบจํานวน ท่ีแนนอน กลุม

ตัวอยางกําหนดโดยใชสูตรของคอแครนไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใชการสุมตัวอยางโดยบังเอิญ 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก 

สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย รอยละ ความถ่ี คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง

อนุมาน ประกอบดวย การทดสอบคาที การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหการ

ถดถอยเชิงพหุคูณ   

ผลการวิจัย พบวา (1) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 

มีระดับการตัดสินใจ อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยจากมากไปหา

นอย ไดแก การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ การแสวงหาขอมูล พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ และ

การรับรูความตองการ อยูในระดับมากทุกดาน ตามลําดับ (2) ปจจัยสวนบุคคลท้ัง 5 ดาน ไดแก เพศ  

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมาไมแตกตางกัน และ (3) ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดท้ัง 7 ดาน ไดแก  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน

การสงเสริมการตลาด ดานบุคลากรดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ     มีผล

ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

 

คําสําคัญ: การตัดสินใจซ้ือ ผาไหมโคราช นักทองเท่ียว  

 



 

ABSTRACT 

 

The objectives of this research were: (1) to study the level of the decision-making 

behavior of purchasing Korat silk products of tourists in Nakhonratchasima province, (2) 

to compare the level of decision-making behavior of purchasing Korat silk products of 

tourists in Nakhonratchasima province classified according to personal factors, and (3) 

to compare the level of decision-making in purchasing Korat silk products of tourists in 

Nakhonratchasima Province classified by marketing mix factors. 

This research was quantitative research. The Population is consumers who used to buy 

Korat silk products of tourists in Nakhonratchasima province which the exact number 

is unknown. The sample was determined using Cochran's formula, 400 people was 

used by accidental random sampling. Using a questionnaire as a tool for data 

collection. The statistics used to analyze the data were descriptive statistics consisting 

of percentage, frequency, mean and standard deviation and inferential statistics 

including Independent Sample t-test, One Way ANOVA and multiple regression 

analysis. 

 Major findings: (1) Tourists' decision-making behavior to purchase Korat silk products 

in Nakhonratchasima province. There is a decision level at a high level. When 

considering each item, it was found that the aspect with the highest to lowest average 

value is evaluation of alternatives, purchasing decisions, seeking information, post-

purchase behavior, and perception of needs. It is at a high level in every aspect, 

respectively. (2) Different personal factors, gender, age, marriage status, occupation, 

educational level, and average income per month, has not affect the decision-making 

behavior of purchasing Korat silk products of tourists in Nakhonratchasima province, 

and (3) Different marketing mix factors, product, price, place, promotion, privacy, and 

personalization has affect the decision-making behavior of purchasing Korat silk 

products of tourists in Nakhonratchasima province with statistical significant at 0.01. 
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ความเปนมาและความสําคัญ 

ป 2565 ประเทศไทยยังเผชิญหนากับการแพรระบาดของเชื้อไวรัส COVID-19 เพียงแตไม

รุนแรงเทากับชวงปที่ผานมา เนื่องจากสายพันธุที่พบไมมีอาการรุนแรงและไมมีการแพรกระจายเปน

วงกวาง อีกทั้งจํานวนประชาชนที่ไดรับการฉีดวัคซีนเข็มกระตุนเพิ่มขึ้น ผนวกกับปรับตัวและรับมือท่ี

จะอยูรวมกับ COVID-19 ไดดีขึ้น ทําใหความวิตกกังวลของคนไทยคลี่คลายลง และกลาที่จะออก

เดินทางทองเที่ยว จะเห็นไดจากชวงวันหยุดเทศกาลสงกรานตที่คนไทยออกเดินทางทองเที่ยวใน

ประเทศกันอยางเนืองแนนในทุกภูมิภาค แมวาจะยังคงอยูภายใตมาตรการ Social Distancing ก็ตาม 

และชวงกลางป 2565 ที่สถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัส COVID-19 ทั่วโลกมีแนวโนมลดลง 

พรอมกับการเตรียมประกาศให COVID-19 กลายเปนโรคประจําถิ่น ทําใหนานาประเทศรวมท้ัง

ประเทศไทยประกาศปลดล็อก และผอนคลายมาตรการตาง ๆ ตามเงื่อนไขของแตละประเทศ พรอม

กับเปดรับนักทองเท่ียวเขาประเทศแบบไมมีเง่ือนไข ทําใหผูคนตางวางแผนออกเดินทางทองเท่ียวเปน

จํานวนมาก บรรยากาศการเดินทางทองเที่ยวเริ่มกลับมาคึกคักอีกครั้ง และเห็นสัญญาณการฟนตัว

ดานทองเที่ยวป 2565 ชัดเจนยิ่งขึ้น โดยมีปจจัยสนับสนุนคือ สถานการณการแพรระบาดของเชื้อ

ไวรัส COVID-19 ลดลง รวมถึงวันหยุดยาว วันหยุดกรณีพิเศษในหลายชวง ผนวกกับมาตรการสงเสริม

และกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาลผานโครงการ “เราเที่ยวดวยกันเฟส 4 สวนขยาย” ที่ขยายการใช

สิทธิ์ตอเนื่องไปจนถึงเดือนตุลาคม และ โครงการคนละครึ่ง จากปจจัยดังกลาวถือเปนแรงจูงใจสําคัญ

ท่ีทําใหคนไทยออกเดินทางและใชจายทางการทองเท่ียวในประเทศเพ่ิมข้ึน 

จากปรากฏการณดังกลาวขางตนสงผลใหการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศไทยเปนไป

ในทิศทางที่ดีมาโดยตลอด ดังนั้น รัฐบาลจําเปนตองมีปจจัยกระตุนดานการทองเที่ยว ทั้งปจจัย 

ภายในและปจจัยภายนอก ปจจัยภายในที่สําคัญ เชน ทรัพยากรการทองเที่ยว ความปลอดภัย 

โครงสรางพ้ืนฐาน สิ่งอํานวยความสะดวก สินคาของท่ีระลึก ภาพลักษณ การประชาสัมพันธ การเมือง 

เศรษฐกิจและสังคมภายในประเทศ ในขณะที่ปจจัยภายนอก เชน สภาวะเศรษฐกิจและการเมืองของ

โลก ความนิยมในการทองเที่ยว การขยายเสนทางคมนาคม การเปลี่ยนนโยบายระหวางประเทศ    

เปนตน ซ่ึงปจจัยตาง ๆ เหลานี้ไดสงผลกระทบตออุตสาหกรรมการทองเที่ยวทั้งทางตรงและทางออม 

โดยปจจัยหนึ่งที่ไดรับอานิสงหจากอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของไทยที่สําคัญ คือ สินคาประจําถ่ิน

โดยสนับสนุนใหไทยเปน “ศูนยกลางการผลิตสินคาและบริการในภูมิภาคบนฐานแนวคิดสรางสรรค 

และนวัตกรรม” โดยเฉพาะการทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) และหนวยงานทั้งภาครัฐและ

เอกชน ไดรณรงคสงเสริมการทองเที่ยวเพื่อสนับสนุนใหนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางชาติเดิน

ทางเขามาทองเท่ียวและซ้ือสินคาประจําถ่ินท่ีข้ึนชื่อของไทยใหมากยิ่งข้ึน 

หลังจากที่ ครม.มีมติใหเปดเมืองรับนักทองเที ่ยวจากตางประเทศ และสงเสริมใหมีการ

ทองเที่ยวภายในประเทศ ตั้งแตวันที่ 1 พฤศจิกายน 2564 ซึ่งโคราชก็เปนหนึ่งเมืองที่ไดรับการ

สนับสนุนดานการทองเที่ยว ทําใหมีนักทองเที่ยวเขามามากขึ้น โดยเฉพาะ อบจ.โคราชที่จัดแคมเปญ



โคราชเท่ียวไดทุกเดือนข้ึน นําศักยภาพท่ีมีอยูในจังหวัดออกมาโชว ใหมีนักทองเท่ียวเขามาเพ่ิมมากข้ึน 

ซึ่งในชวงปใหม ประชาชนจากทุกภูมิภาคที่จะมายังภาคอีสานก็ตองผานโคราชไปกอน จึงถือเปน

โอกาสที่ดีในการโชวศักยภาพที่มีอยู ประกอบที่ตั้งของจังหวัดก็ไมหางไกลจากกรุงเทพฯ และยังมี

ธรรมชาติสวยงาม โดยเฉพาะเขาใหญ ซึ่งเปนสถานที่ทองเที่ยวติดอันดับตนๆ ของประเทศ สําหรับ

ชวงนี้ โคราชมีงานศิลปะนานาชาติ ครั้งที่ 2 สามารถมาเที่ยวชมงานศิลปะไดถึงเดือนมีนาคม เรียกได

วา ชวงนี้มาเที่ยวโคราชไดทุกวัน ที่สําคัญสถานประกอบการ สถานที่ทองเที่ยว และโรงแรมหรือที่พัก

ในโคราช หลายแหงไดรับมาตรฐาน SHA ทําใหม่ันใจถึงความปลอดภัย และปลอดจากโรคโควิด-19 

 ผาไหมโคราช เปนที่รูจักกันแพรหลายทั้งภายในและตางประเทศ เนื่องจากลักษณะของผา

ไหมที่มีเอกลักษณที่โดดเดน คือเนื้อผาแนน ละเอียด มีความมัน วาว ซักแลวสีไมตก ไมซีด เมื่อนําไป

ตัดเย็บเสื้อผาตะเข็บไมแตกงาย มีความพิถีพิถันในการทอ ตามคําขวัญประจําจังหวัด คือ “ผาไหมดี 

หมี่โคราช ปราสาทหิน ดินดานเกวียน” จากอดีตถึงปจจุบัน ผลิตภัณฑผาไหมที่ผลิตขึ้นไดสะทอนภูมิ

ปญญาของทองถิ่น และที่ไดสืบทอดการทอผาไหมแบบรุนตอรุนจนถึงปจจุบัน ไหมเปนเสนใยของตัว

หนอนชนิดหนึ่ง ไหมมีหลายชนิด เชนไหมนอย ไหมใหญ ไหมไทย ไหมงาม เปนตน ไหมแตละชนิดมี

ความสวยงามแตกตางกันไป การทําไหมเปนกรรมวิธีที่คอนขางยุงยากพอสมควร เริ่มตั้งแตการเลี้ยง

ไหม การนําเสนไหมมาฟอก การยอมไหม การกรอไหม จนไปถึงการทอไหม โดยไดมีการพัฒนาการ

ทอผาไหม ตั้งแตกรรมวิธีการทอ การออกแบบลวดลายใหหลากหลาย การยอมสี ท้ังสีธรรมชาติ และสี

เคมี แตยังมีการอนุรักษรูปแบบเดิมๆ ไว จากการทอผาไหมเพื่อใชเองมาเปนของฝาก จนกระทั่งทอ

เพ่ือจําหนายท้ังใน และตางประเทศ 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผา

ไหมโคราชของนักทองเที่ยวในจังหวัดนครราชสีมา เพื่อนําผลจากการศึกษาในครั้งนี้มาเปนแนว

ทางการพัฒนาสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑผาไหมโคราช เพื่อใหตอบสนองและสอดคลองตอ

ความตองการของนักทองเท่ียวและนําไปสูการสงเสริมการทองเท่ียวของจังหวัดนครราชสีมาตอไป 

วัตถุประสงคในการวิจัย 

1 เพื่อศึกษาระดับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเที่ยวใน

จังหวัดนครราชสีมา 

2 เพื ่อศึกษาเปรียบเทียบระดับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑผาไหมโคราชของ

นักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

3 เพ่ือหาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผา

ไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 

สมมติฐานการวิจัย 

1 ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียวมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชของ

นักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 



2 ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑผาไหมโคราชของ

นักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 

ขอบเขตของการวิจัย 

1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

1) ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางชาติที่เลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑผาไหมโคราชเพื่อนํามาเปนปจจัยในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ   

ผาไหมโคราชท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของนักทองเท่ียว 

2) ศึกษาระดับความสําคัญของสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑผาไหมโคราชที่มีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซ้ือของนักทองเท่ียวเพ่ือตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย 

3) ศึกษาการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑผาไหม

โคราชจากนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางชาติท่ีเดินทางมาทองเท่ียวจังหวัดนครราชสีมา 

2 ขอบเขตดานประชากร 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก  

นักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางชาติที่เดินทางเขามาทองเที่ยวและซื้อผลิตภัณฑผาไหม

โคราชในจังหวัดนครราชสีมา โดยเลือกประชากรในการดําเนินการวิจัยเปนประชาชนที่มีความ

แตกตางกันในดาน เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได และภูมิลําเนา เพ่ือ

นํามาคัดเลือกกลุมตัวอยางเพ่ือทําการสํารวจความคิดเห็น 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงกําหนดกลุมตัวอยางตามกรณีที่ไมทราบประชากร โดยใชสมมติฐานที่กําหนด

วาขอมูลมีการกระจายตัวแบบปกติ (Normal Distribution) กลุ มตัวอยางไดมาจากสูตรในการ

คํานวณของ W.G.Cochran ที่ความคลาดเคลื่อน ±5% ดังนั้น กลุมตัวอยางที่นอยที่สุดเชิงสถิติตองมี

จํานวน 385 คน แตผูวิจัยจะทําการเก็บขอมูลจํานวน 400 คน โดยการสุมตัวอยางโดยบังเอิญ 

3 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

จังหวัดนครราชสีมา 

4 ขอบเขตดานระยะเวลา 

ผูวิจัยคาดวาจะใชเวลาในการคนควาเก็บรวบรวมขอมูล และนํามาวิเคราะหเรียบเรียง และ

นําเสนอจนครบทุกข้ันตอน ประมาณ 5 เดือน ตั้งแตเดือนตุลาคม 2566-กุมภาพันธ 2567 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1 ทราบถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดที ่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 

2 ทราบถึงการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 

3 ทราบถึงแนวทางการพัฒนาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 



4 นักวิชาการและนักศึกษา สามารถนําแนวทางในการพัฒนาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา ไปเปนขอมูลใน

การศึกษาตอไป 

5 ผู ประกอบการและหนวยงานภาครัฐดานการทองเที ่ยวสามารถนําผลจากการศึกษา

ตลอดจนผลสรุปและขอเสนอแนะไปใชเปนเครื่องมือในการจัดรูปแบบและกิจกรรมการทองเที่ยวเพ่ือ

เปนแนวทางในการสงเสริมการทองเท่ียวตอไป 

การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการศึกษา 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก  

นักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางชาติที่เดินทางเขามาทองเที่ยวและซื้อผลิตภัณฑผาไหม

โคราชในจังหวัดนครราชสีมา โดยเลือกประชากรในการดําเนินการวิจัยเปนประชาชนที่มีความ

แตกตางกันในดาน เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได และภูมิลําเนา เพ่ือ

นํามาคัดเลือกกลุมตัวอยางเพ่ือทําการสํารวจความคิดเห็น 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงกําหนดกลุมตัวอยางตามกรณีที่ไมทราบประชากร โดยใชสมมติฐานที่กําหนด

วาขอมูลมีการกระจายตัวแบบปกติ (Normal Distribution) กลุ มตัวอยางไดมาจากสูตรในการ

คํานวณของ W.G.Cochran ท่ีความคลาดเคลื่อน ±5%  

หลังการคํานวณขางตนพบวา ในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ณ ระดับความ

เชื่อม่ันท่ี 95% จะไดขนาดของกลุมตัวอยางท่ีเหมาะสมเทากับ 385 ตัวอยาง แตอยางไรก็ตามเพ่ือเปน

การปองกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้น จากการตอบแบบสอบถามไมครบถวนสมบูรณของกลุม

ตัวอยาง ผูวิจัยจึงไดจัดทําแบบสอบถามสําหรับกลุมตัวอยางเพ่ิมข้ึนอีก รวมเปนท้ังหมด 400 ตัวอยาง 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดดําเนินการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางเปนตัวแทนประชากรจํานวน 400 

คน โดยแจกแบบสอบถามซ่ึงการเก็บรวบรวมขอมูล รวบรวมจาก 2 แหลง ดังนี้ 

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามกลุมตัวอยาง จํานวน 400 

คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควา รวบรวมขอมูล

เอกสารตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เชน แนวคิดทฤษฎีตางๆ ตํารา หนังสือ เอกสารและสิ่งพิมพที่เกี่ยวของ

ตางๆ รวมถึงการสืบคนผานอินเตอรเน็ต โดยมุงเนนศึกษาขอมูลเพ่ือใชเปน ขอมูลประกอบการวิจัย 

4 การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิจัย 

ขอมูลแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดนั้น ผูวิจัยจะทําการตรวจสอบกอนลงรหัสขอมูล หลังจากนั้น

จะนําขอมูลที่ลงรหัสดังกลาวไปปอนขอมูลลงในคอมพิวเตอรเพื่อทําการประมวล ขอมูลที่ไดโดยใช



โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistical Package for the Social 

Science : SPSS) ดังนี้ 

1. การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ประมวลผลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแก 

ความถ่ี (Frequency Distribution) คารอยละ (Percentage) 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด วิเคราะหโดยใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายโดยอาศัยสูตรคํานวณ

ชวงกวางระหวางชั้น (ชูศรี วงศรัตนะ, 2544 น. 25) สําหรับเกณฑการแปลความหมายเพื่อจัดระดับ

ความคิดเห็นของประชากร  ใชเกณฑดังนี้  

3. การตัดสินใจซื้อสินคา วิเคราะหโดยใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) การกําหนดเกณฑเฉลี ่ยในการอภิปรายโดยอาศัยสูตรคํานวณชวงกวาง

ระหวางชั้น (ชูศรี วงศรัตนะ, 2544 น. 25) สําหรับเกณฑการแปลความหมายเพ่ือจัดระดับความสําคัญ

โดยใชเกณฑดังนี้ 

โดยการอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภท   

อันตรภาคชั้น มีชวงคะแนนดังตอไปนี้ 

4. การทดสอบสมมติฐาน ใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก t-test และ 

One-way ANOVA โดยว ิธ ี  LSD และสถิต ิการว ิเคราะหสมการถดถอยเช ิงพหุค ูณ (Multiple 

Regression Analysis) 

 

สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาระดับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผาไหม

โคราชของนักทองเที ่ยวในจังหวัดนครราชสีมา (2) เพื ่อศึกษาเปรียบเทียบระดับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเที่ยวในจังหวัดนครราชสีมา จําแนกตามปจจัยสวน

บุคคล และ (3) เพื ่อหาความสัมพันธของปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑผาไหมโคราชของนักทองเท่ียวในจังหวัดนครราชสีมา 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเที่ยวทั้งชาว

ไทยและชาวตางชาติที ่เดินทางเขามาทองเที ่ยว และเลือกซื ้อผลิตภัณฑผาไหมโคราชในจังหวัด

นครราชสีมา และเจาหนาท่ีหนวยงานภาครัฐท่ีเก่ียวของกับการทองเท่ียวและผลิตภัณฑผาไหมโคราช

ในจังหวัดนครราชสีมา ซึ่งมีประชากรเปนจํานวนมาก ทําใหผูวิจัยไมทราบจํานวนที่แนนอน กลุม

ตัวอยางกําหนดโดยใชสูตรของโคชราน ไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใชการสุมตัวอยางโดยบังเอิญ 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก 

สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย รอยละ ความถี่ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง



อนุมาน ประกอบดวย การทดสอบคาที การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะหการ

ถดถอยเชิงพหุคูณ 

ปจจัยดานสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ผูตอบแบบสอบถาม เปนเพศหญิง จํานวน 

227 คน คิดเปนรอยละ 56.80 เปนเพศชาย จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.20 จําแนกตามอายุ 

พบวา อยูในชวงอายุ 21–30 ป จํานวน 242 คน คิดเปนรอยละ 60.50 รองลงมา มีอายุ 31-40 ป 

จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00 มีอายุ 51-60 ป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.00 และมี

อายุ 61 ปขึ้นไป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 จําแนกตามระดับการศึกษาพบวา มีการศึกษา

ระดับระดับปริญญาตรี จํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 52.50 รองลงมามีการศึกษาระดับตํ่ากวา

ปริญญาตรี จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 24.75 มี และมีระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 91 คน คิด

เปนรอยละ 22.75 จําแนกตามอาชีพ พบวา กําลังศึกษา จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 33.00 

รองลงมา พนักงานบริษัทเอกชน  จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.50 รับราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 22.00 มีประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 68 คน คิดเปนรอย

ละ 17.50 และลูกจาง จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 5.00 จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวามี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในระหวาง 10,001-20,000 บาท จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.50 

รองลงมา มีรายไดเฉลี่ย 20,001-30,000 บาท จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.00 มีรายไดเฉลี่ย 

30,001-40,000 บาท จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.25 มีรายไดเฉลี ่ยไมเกิน 10,000 บาท 

จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 และมีรายไดเฉลี่ย 40,001 บาทขึ้นไป จํานวน 45 คน คิดเปน

รอยละ 11.25 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

จากการศึกษาวิจัย เพื่อเปนขอมูลใหผูประกอบการนําขอมูลผลการวิจัยในครั้งนี้ ไปใชในการ

ปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด เพ่ือใหเกิดการแขงขันในตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเพ่ือตอบสนองตอความ

ตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด ท้ังนี้ผูวิจัยขอสรุปขอเสนอแนะตอผูประกอบการตามปจจัยท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือดังนี้ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

1. ควรปรับปรุงใหรูปภาพสินคาในเฟซบุคมีความคลายคลึงหรือใกลเคียงกับสินคาตัวจริงมาก

ท่ีสุด ซ่ึงเม่ือลูกคาไดสินคาไปแลวจะไดสินคาท่ีตรงกับรูปจริง ๆ 

2. การออกแบบสินคาหรือผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย มีความทันสมัย อยูตลอดเวลา 

และใหเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงของแฟชั่นท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว เพ่ือใหตอบสนองตอ

ความตองการของกลุมผูบริโภคในยุคปจจุบัน 

3. ผลิตภัณฑควรมีขนาด และประเภทท่ีหลากหลายใหเลือกซ้ือ เพ่ือเพ่ิมทางเลือก ใหกับกลุม

ลูกคาไดมากยิ่งข้ึน 



4. ควรมีการสงเสริมใหสรางตรายี่หอ (Brand) ของสินคา ควรเปนตรายี่หอท่ีเปนท่ียอมรับใน

กลุมลูกคา เพ่ือใหลูกคามีความม่ันใจในคุณภาพสินคาเพ่ิมมากข้ึน 

ปจจัยดานราคา 

1. ควรตั้งราคาท่ีเหมาะสมกับสินคาตาง ๆ 

2. ชองทางการชําระเงินควรมีหลากหลายชองทางเพื่อตอบสนองความตองการลูกคา เชน 

การโอนเงินผานธนาคาร บัตรเครดิต พรอมเพย เพยแพล (Paypal) และ คิวอารโคด (QR Code 

Generator) สําหรับการสแกนชําระเงิน เปนตน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

1. ความมีชื่อเสียงของตราสินคา (Brand) ผูประกอบการควรสรางใหผูบริโภค รูจักผลิตภัณฑ 

รูจักรานคาผานการประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง รวมไปถึงกิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีจะชวยกระตุน

และดึงดูดใหผูบริโภคสนใจในผลิตภัณฑ 

2. การสงเสริมการตลาดโดยการแนะนําเพื่อนใหมาซื้อ จะไดสวนลดหรือการมอบสวนลด

ใหกับลูกคาประจําอีกดวย 

3. การโฆษณาออนไลน เพราะผูบริโภคมักจะเลือกชมโฆษณาสินคา ที่มีการแสดงตัวอยาง

สินคาชัดเจน และชื่นชอบรูปภาพสินคาสวยงาม รวมถึงการทําภาพเคลื่อนไหว จะสามารถทําให

ผูบริโภคสนใจไดมากขึ้น เชน การขายไลฟสดทางเฟซบุค และอาจนําสินคาไปทําสื่อภาพเคลื่อนไหว

เชื่อมโยงกับการทําเรื่องราวใหมีความสนุกสนาน หรือการทําเรื่องราวของสินคาเพื่อใหนาติดตามมาก

ข้ึนกวาเดิม 

ปจจัยดานใหบริการสวนบุคคล 

เม่ือผูบริโภคตัดสินใจซ้ือแลว ควรท่ีจะเสริมเรื่องการบริการท้ังกอนและหลังการขาย โดยการ

ตอบกลับอยางรวดเร็ว และติดตามสอบถามดูแลลูกคาเมื่อลูกคาซื้อสินคาไปแลว พบปญหาใดหรือไม 

ตองการใหทางรานแกไขอยางไร เพื่อสรางความประทับใจอีกทางหนึ่ง เพราะผูบริโภคจะมีความยนิดี

แนะนําหรือบอกตอผูอ่ืนเสมอ 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

ควรพิจารณาเพิ่มชองทางการจําหนายสินคาของทานใหเปนที่รูจักเพิ่มมากขึ้น โดยโปรโมท

สินคาควบคูกันไป เนื่องจากผูซื้อในปจจุบันมีความพยายามซื้อนอยลง และกลุมลูกคานั้นมีชองทาง

การเลือกซ้ือของตนเองท่ีหลากหลายเชนเดียวกัน 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป  

1. เลือกกลุมตัวอยางอื่น ๆ ที่มีความแตกตางจากการศึกษาในครั้งนี้ เชน การเลือกศึกษา 

ประชากรในจังหวัดอื่น ๆ เพื่อจะไดเห็นวาผลการศึกษาเปนอยางไรเหมือนหรือมีความแตกตางกัน

อยางไร 

2. ควรศึกษาปจจัยอื่น ๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากที่ผู วิจัยไดทําการศึกษาเพื่อใหงานวิจัย 

กวางขวาง และสมบูรณมากข้ึน เชน ปจจัยท่ีสงผลตอการกลับมาซ้ือซําของกลุมลูกคา เปนตน 
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