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บทคัดย่อ 

		  การวจัิยครัง้นีม้วีตัถุประสงคเ์พือ่ 1) ศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ผลติภณัฑช์มุชน 

จงัหวัดยโสธร 2) ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ผลติภัณฑช์มุชนจังหวดัยโสธร และ 3) ศกึษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ในมุมมองลูกค้า ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร ซึ่งงานวิจัยนี้ใช้กลุ่มตัวอย่างคือ  

ลูกค้าทั่วไปท่ีซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร ณ สถานที่จำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร  

ทัง้กลุม่ลกูค้าในจงัหวดัยโสธรและนอกจงัหวัดยโสธร ใชว้ธิแีบบสุม่ตวัอยา่งแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 

จํานวน 385 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามประเมินค่า 5 ระดับ โดยสถิติที่ใช้ใน

การวเิคราะห ์ไดแ้ก ่คา่เฉลีย่ สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหส์มการถดถอย

พหุคูณ (Multiple Regression Analysis)

		  ผลการวิจัยพบว่า ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า และ 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร มีจำ�นวน 6 ด้าน ดังนี้ ด้านที่ส่งต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร  

มากท่ีสุด 2 ด้าน คือ ด้านการส่ือสาร (Communications) และด้านความสบาย (Comfort) รองลงมาคือ  

ด้านความสำ�เร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลำ�ดับ 3 ด้านความสะดวก (Convenience) 

ลำ�ดับ 4 ด้านความต้องการของผู้บริโภค (Customer Needs) และลำ�ดับสุดท้าย ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) 

ทั้งหมดส่งผลอย่างมีนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และพบว่า ด้านต้นทุน (Cost) ไม่มีผลกระทบเชิงบวกต่อ 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร 

คำ�สำ�คัญ: ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า การตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ์ชุมชน



2 Panyapiwat Journal  Vol. 18 No. 1 January-April 2026

ผ่านการรับรองคุณภาพจาก TCI (กลุ่มที่ 2) สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์

Abstract

		  This research has the objectives to: (1) study the marketing mix factors from the  

perspective of community products customers in Yasothon Province; regarding community 

products in Yasothon Province; (2) examine the decisions to purchase community products of 

Yasothon Province; and (3) study the marketing mix factors from the customer’s perspective  

influencing the purchasing decisions of community products in Yasothon Province. The research 

samples of this study were 385 general customers from both within and outside of Yasothon 

Province, who purchased community products at sales locations in Yasothon Province, obtained 

by accidental sampling. A five-point Likert scale questionnaire was used as the data collection 

tool. Statistics employed for data analysis included the mean, standard deviation, and multiple 

regression analysis for hypothesis testing. 

		  Research findings reveal that the overall customer’s perspective of marketing mix factors  

the purchasing decisions of community products in Yasothon Province has the rating mean  

at the high level. Six key factors are identified as having the significant influence on  

purchasing decisions. The two factors that have the highest influence on the purchasing  

decisions are the Communications factor (first rank) and the Comfort factor (second rank) 

followed by the Completion factor (third rank), the Convenience factor (fourth rank), the  

Customer’s Need factor (fifth rank), and the Caring factor (sixth rank). These factors have significant 

influence at the .05 level of statistical significance. It is also found that the Cost factor does not 

have a positive impact on purchasing decisions for community products in Yasothon Province.

Keywords: Customer Perspective Marketing Mix, Purchasing Decision, Community Products

บทนำ� 

	 ผ ลิ ตภัณ ฑ์ ชุ มชนมี ค ว ามสอดคล้ อ ง กั บ 

แผนยุทธศาสตร์ชาติระยะ 20 (พ.ศ. 2561-2580)  

2 ยทุธศาสตร ์คอื ยทุธศาสตรช์าติที ่2 และยทุธศาสตร์

ชาติที่ 4 ซึ่งยุทธศาสตร์ชาติที่ 2 คือ ด้านการสร้าง

ความสามารถในการแข่งขันมเีป้าหมายการพัฒนาเพ่ือ 

ยกระดับศักยภาพของประเทศในหลากหลายมิติ โดย

มุ่งเน้นพัฒนาภาคการผลิตและบริการให้สามารถ

แข่งขันได้ เกิดความยั่งยืน ประชาชนมีคุณภาพชีวิต

และมีรายได้ที่ดีข้ึน มีประเด็นยุทธศาสตร์ท่ีเชื่อมโยง 

กับเศรษฐกิจฐานรากคือ เกษตรอัตลักษณ์พ้ืนถ่ิน  

ส่งเสริมให้นำ�อัตลักษณ์พ้ืนถิ่นและภูมิปัญญามา

พัฒนาผลิตภัณฑ์ชุมชนการเกษตร เพื่อให้มีสินค้า  

อัตลักษณ์พื้นถิ่นออกสู่ตลาด ตลอดจนใช้ประโยชน์ 

จากเอกลักษณ์แต่ละพื้นที่ ในการเชื่อมโยงไปสู่ 

ภาคการผลิตอื่น เช่น การท่องเที่ยวและบริการ  

โ ดย ใช้ ป ร ะ โ ยชน์ จ ากภู มิ ปั ญญาท้ อ ง ถิ่ น เพื่ อ

สร้างสรรค์คุณค่าทางเศรษฐกิจและความหลากหลาย  

ให้สอดรับกับทิศทางและแนวโน้มของตลาดยุคใหม่ 

(Trade Policy and Strategy Office [TPSO], 

2024) และยุทธศาสตร์ชาติที่ 4 คือ ด้านการสร้าง

โอกาสและความเสมอภาคทางสังคมมีเป้าหมาย

เพื่อลดความเหลื่อมลํ้าและสร้างความเป็นธรรมใน 

ทุกมิติ กระจายศูนย์กลางความเจริญทางเศรษฐกิจ 
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และสังคมเพิ่มโอกาสให้ทุกภาคส่วนร่วมเป็นกำ�ลัง

พัฒนาประเทศในทุกระดับ และเพิ่มขีดความสามารถ

ของชุมชนท้องถิ่น การพ่ึงตนเอง และการจัดการ

ตนเอง เพื่อสร้างสังคมคุณภาพ โดยมีประเด็นท่ี

เกี่ยวข้อง คือ การปรับโครงสร้างเศรษฐกิจฐานราก

ให้ความสำ�คัญกับการพัฒนาการเกษตรให้เหมาะสม

กับศักยภาพของเกษตรกรมีกลไกขับเคล่ือนเศรษฐกิจ

ฐานราก เพิ่มช่องทางการตลาด เชื่อมโยงการค้าด้วย

เครือข่ายพันธมิตร พัฒนา เศรษฐกิจ และสังคมบน

ฐานความหลากหลายทางชีวภาพและภูมิปัญญา 

ท้องถิ่น 

	 สอดคลอ้งกบัแผนแมบ่ทภายใตย้ทุธศาสตร์ชาติ  

ประเด็นที่ 16 เศรษฐกิจฐานราก ซึ่งมีเป้าหมาย

ในการยกระดับรายได้ของประชากรกลุ่มรายได้

น้อยให้ เพิ่มขึ้นอย่างกระจายและต่อเนื่องผ่าน

การสร้างสภาพแวดล้อมและกลไกที่ส่งเสริมการ

พัฒนาเศรษฐกิจฐานรากการยกระดับศักยภาพ 

การเป็นผู้ประกอบการธุรกิจผ่านการสนับสนุนการ

ช่วยเหลือทางวิชาการต่าง ๆ ยกระดับองค์ความรู้

และทักษะที่สำ�คัญและจำ�เป็นในการสร้างมูลค่าเพ่ิม

ให้กับผลิตภัณฑ์ชุมชนเพื่อยกระดับและเพิ่มขีดความ

สามารถในการแข่งขันสามารถสร้างรายได้ด้วยตนเอง 

และสอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม 

แห่งชาติ ฉบับท่ี 13 จำ�นวน 2 หมุดหมาย คือ  

หมุดหมายที ่7 ไทยมวีสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

ที่เข้มแข็งมีศักยภาพสูง และสามารถแข่งขันได้ โดยมี

เป้าหมายการพัฒนา คือ 1) วิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่มมสีภาพแวดลอ้มทีเ่อือ้อำ�นวยตอ่การเติบโต

และแข่งขันได้ 2) วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

มศีกัยภาพสงูในการดำ�เนนิธรุกจิสามารถยกระดับและ

ปรบัตวัเขา้สูก่ารแขง่ขนัใหม ่และ 3) วสิาหกิจขนาดกลาง 

และขนาดย่อมสามารถเข้าถึงและได้รับการส่งเสริม

อย่างมีประสิทธิผลจากภาครัฐ และหมุดหมายที่ 8  

ไทยมีพืน้ทีแ่ละเมอืงอจัฉรยิะทีน่า่อยู ่ปลอดภยั เตบิโต

อยา่งยัง่ยนื โดยมเีป้าหมายการพฒันา เพือ่ให้ประชาชน

ทุกกลุ่มมีคุณภาพชีวิตที่ดีอย่างทั่วถึง (TPSO, 2024)  

	 จงัหวัดไดร้วบรวมและจดัลำ�ดบัความสำ�คญัของ

ปัญหาและความต้องการของประชาชนในพ้ืนที่ผ่าน

กลไกการจัดทำ�แผนหมู่บ้าน แผนชุมชน แผนพัฒนา 

ตำ�บล แผนพัฒนาท้องถิ่น และแผนพัฒนาอำ�เภอเพื่อ

ให้มีความเชื่อมโยงสอดคล้องกันในทุกระดับเป็นแผน

เดียวกนั (One Plan) ภายใต้ระเบยีกระทรวงมหาดไทย

ว่าด้วยการจัดทำ�แผนและประสานแผนพัฒนา 

ระดับพื้นที่ในระดับอำ�เภอและตำ�บล พ.ศ. 2562 ซึ่ง

พบว่าปัญหาและความต้องการของประชาชนในพ้ืนที่

จังหวัดยโสธรในด้านผลิตภัณฑ์ชุมชนที่ต้องการเร่ง

แก้ไขและพัฒนาภายใน 5 ปี พ.ศ. 2565-2570 อยู่ใน

ลำ�ดับที่ 6 คือ การรับรองมาตรฐานสินค้าและบริการ

ที่จำ�เป็น และจังหวัดยโสธรมีประเด็นการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ชุมชน ประเด็นการพัฒนาที่ 2 คือ การ

ส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ่น วัฒนธรรมประเพณี และ

การค้าการท่องเที่ยว มีวัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริมให้

ประชาชนมอีาชพีและมรีายไดเ้พ่ิมขึน้ โดยมเีปา้หมาย 

และตวัชีว้ดัในระดับจังหวดัยโสธร คอื รอ้ยละท่ีเพิม่ขึน้ 

ของมูลค่าการจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนร้อยละ 4/ปี  

(Yasothon Provincial Office, 2024) และพบว่า  

จากข้อมูลรายได้จากการจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชน

จังหวดัยโสธร/ป ียอ้นหลัง 5 ป ีระหวา่ง ป ีพ.ศ. 2563-

2567 พบวา่ เมือ่ป ีพ.ศ. 2563 มรีายไดจ้ากการจำ�หนา่ย 

1,746,545,000 บาท เทยีบกับ ป ีพ.ศ. 2567 มรีายได ้

จากการจำ�หน่าย 2,189,726,777 บาท เพ่ิมข้ึนคิดเป็น

ร้อยละ 25.37 เม่ือเทียบกับปี พ.ศ. 2563 ท้ังน้ี เม่ือพิจารณา

รายได้ในแต่ละปีจากการจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชน  

พบวา่ ในป ีพ.ศ. 2564 รายได้จากการจำ�หน่ายผลิตภณัฑ ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร/ปี มีจำ�นวน 759,477,817 บาท  

ลดลงถึงร้อยละ 56.52 เมื่อเทียบกับปี พ.ศ. 2563 

และรายได้จากการจำ�หน่ายในปี พ.ศ. 2565 มีจำ�นวน  

391,484,862 บาท ลดลงถึงร้อยละ 77.59 เมื่อเทียบ

กับปี พ.ศ. 2563 (Community Development  

Department, Ministry of Interior Central  

Information System, 2024) สะท้อนได้ว่า

สถานการณป์ ีพ.ศ. 2564 และป ีพ.ศ. 2565 รายได้จาก
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การจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร/ปี ลดลง 

เป็นอย่างมาก เป็นผลมาจากการระบาดของโรคโควิด 19  

ส่งผลกระทบต่อตลาดในต่างประเทศและในประเทศ

ทั้งรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์ ซึ่งลดต่ําสุดในช่วง 

5 ปี (ปี พ.ศ. 2563-2567) และยังพบว่า ผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธรส่วนมากจัดอยู่ในกลุ่มปรับตัวสู่

การพัฒนา (D) หรือ Quadrant D ถึง 2,583 กลุ่ม 

(Yasothon Provincial Office, Strategy and  

Information Group for Provincial Development,  

2025)

	 จากสถานการณ์ดังกล่าว จึงจำ�เป็นต้อง

มุ่ ง เน้นไปถึงความต้องการของลูกค้า เป็นหลัก 

เพื่อรองรับกับสถานการณ์ดังกล่าว ผู้วิจัยจึงให้ 

ความสำ�คญัในการศกึษาครัง้นีมุ้ง่ไปทีก่ลุม่ลกูค้าทัว่ไป

ที่ซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร ณ สถานที่ 

จำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร ทั้งกลุ่ม

ลูกค้าในจังหวัดยโสธรและนอกจังหวัดยโสธร ซึ่งให้ 

ความสำ�คัญไปที่ความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก  

ดงัน้ันปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูค้า

ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัด

ยโสธร ประกอบด้วย ด้านความต้องการของผู้บริโภค 

(Customer Needs) ด้านต้นทุน (Cost) ด้านความ

สะดวกสบายของผู้บริโภค (Convenience) ด้านการ

สื่อสาร (Communications) ด้านการดูแลเอาใจใส่ 

(Caring) ดา้นความสบาย (Comfort) ดา้นความสำ�เร็จ 

ในการตอบสนองความต้องการ (Completion)  

ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน ประกอบด้วย  

1) ด้านการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  

2) ด้านการค้นคว้าหาข้อมูล (Information Search) 

3) ด้านการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of  

Alternatives) 4) ด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase  

Decision) 5) ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post- 

Purchase Behavior) การทำ�วิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจะ

ศึกษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้  

ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัด

ยโสธร 

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ในมุมมองลูกค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร

	 2.	 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชน

จังหวัดยโสธร

	 3.	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ในมุมมองลูกค้า ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร 

ทบทวนวรรณกรรม

	 การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับแนวคิด

และทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ในมุมมองลูกค้า และแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ

กระบวนการตัดสินใจซื้อ

	 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับปจัจยัสว่นประสม

ทางการตลาดในมุมมองลูกค้า

	 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ 

หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคสามารถควบคมุได ้เปน็การศกึษา

ความรู้สึกนึกคิด และความต้องการที่มีในตัวลูกค้า 

ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยให้ความสำ�คัญ 

มุ่งไปที่กลุ่มของผู้บริโภค และให้ความสนใจไปที่ 

ความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก เพ่ือที่จะผลิต

ผลิตภัณฑ์และบริการให้ตรงกับความต้องการของ 

ผู้บริโภคเป็นสำ�คัญ และหวังให้ตอบสนองความ

ต้องการได้มากที่สุด ผู้ผลิตหรือผู้ จัดจำ�หน่ายจึง

สามารถเข้าใจผู้บริโภคในยุคปัจจุบันได้ได้มากที่สุด 

ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า เป็น

กลยุทธ์การตลาดให้กับทั้งมุมมองผู้ผลิตสู่ลูกค้า และ

มุมมองลูกค้าเพ่ือนำ�ไปวิเคราะห์และตัดสินใจใน 

การเลือกพัฒนาและปรับปรุงผลิตผลิตภัณฑ์ชุมชน 

หรือการนำ�กลยุทธ์ไปปรับใช้ในธุรกิจให้สอดคล้องกับ

ความต้องการของผู้บริโภคและมีปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดในมุมมองลูกค้ามี 7 องค์ประกอบ คือ  

1) ดา้นความต้องการของผูบ้รโิภค (Customer Needs)  

2) ด้านต้นทุน (Cost) 3) ด้านความสะดวก (Conve-

nience) 4) ด้านการสื่อสาร (Communications)  
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5) ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) 6) ด้านความสบาย 

(Comfort) และ 7) ด้านความสำ�เร็จในการตอบสนอง

ความตอ้งการ (Completion) ดงันี ้(Narasunthornkul,  

2015; Ruthamnong, 2019; Pattana & Thipjamnong,  

2020; Wangmeng, 2021, Pinkham & Phimtha, 

2024; Shimizu, 1973; Kotler, 2000; Hawkins 

& Mothersbaugh, 2001; Kotler & Armstrong, 

2018)

	 1.	 ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Customer 

Needs) หมายถงึ การนำ�เสนอเฉพาะสนิคา้หรอืบริการ

ทีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้รงิคอื 

ความต้องการที่มีคุณค่าและมีเอกลักษณ์เฉพาะถิ่น  

ทีส่ามารถสนองตอ่ความตอ้งการของผูบ้รโิภคได้อยา่ง

แท้จริง มีการนำ�เสนอขายผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 

และมีการบริการท่ีรวดเร็วมีประสิทธิภาพ ยินดีรับฟัง 

ขอ้เสนอแนะจากผูบ้รโิภคเพือ่ปรบัปรงุแก้ไขใหดี้ยิง่ขึน้  

มีความสามารถในการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ 

ทันสมัยอยู่เสมอ 

	 2.	 ดา้นต้นทุน (Cost) หมายถงึ ตน้ทุนท้ังหมดใน

การตอบสนองความต้องการและความปรารถนาของ

ลกูค้า ไมเ่พียงแคร่าคาของสนิคา้หรอืบรกิารเท่านัน้ แต่

ยงัรวมถงึตน้ทนุของเวลาทีใ่ชใ้นการคน้หาผลติภณัฑ์ที่

เหมาะสม รวมถึงต้นทุนการซื้อและต้นทุนทางสังคม

คือ ผู้บริโภคยินยอมจ่ายเงินเพิ่มข้ึนในการสั่งซื้อและ

จัดส่งผลิตภัณฑ์ชุมชนที่รวดเร็ว ผลิตภัณฑ์ชุมชนมี

ความคุ้มค่ากับราคาท่ีผู้บริโภคได้จ่ายเพื่อซื้อสินค้า 

สามารถเข้าถึงข้อเสนอผลิตภัณฑ์ชุมชนได้สะดวก

และรวดเร็ว มีต้นทุนการผลิตและราคาจำ�หน่ายที่ต่ํา

กว่าคู่แข่งขันในท้องถิ่น การตั้งราคามีความเหมาะสม 

และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค 

	 3.	 ดา้นความสะดวก (Convenience) หมายถงึ 

ความสะดวกในการตดัสินใจเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร

รวมถึงช่องทางการซื้อขายที่สะดวกคือ ร้านจำ�หน่าย

ผลิตภัณฑ์ชุมชนต้องมีความสะดวกสบายและมีการ

จัดวางผลิตภัณฑ์เป็นหมวดหมู่ทำ�ให้ง่ายต่อการหาซื้อ 

สถานท่ีตั้งร้านจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนเอ้ือต่อความ

สะดวกของลูกค้าและมีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ ผู้บริโภค 

ได้รับความสะดวกในการติดต่อสอบถามหรือค้นหา

ข้อมูลผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยระบบอินเทอร์เน็ตมีช่องทาง 

การตลาดทีห่ลากหลาย งา่ยตอ่การเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์

ชมุชน เชน่ การตลาดออนไลน ์ส่ือสังคมออนไลน ์และ

การตลาดขายตรง เป็นต้น สามารถสั่งซื้อได้ผ่านทาง 

Application และจัดส่งได้ทั้งในจังหวัด และพื้นที่ 

ห่างไกลทั่วทุกภูมิภาค 

	 4.	 ด้านการสื่อสาร  (Communications)  

หมายถึง การรับรู้ในสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนหรือ 

การบรกิารทีน่ำ�เสนอผา่นการสือ่สารหรอืผา่นชอ่งทาง 

ต่าง ๆ ให้กับผู้บริโภค คือ ผู้บริโภคสามารถรับรู้ 

รายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ชุมชนผ่านช่องทาง 

ต่าง ๆ ที่หลากหลาย ทำ�ให้มีความเข้าใจในผลิตภัณฑ์

และบริการมากขึ้น เกิดเป็นความสนใจ มั่นใจ และ

อยากลองใช้ ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชนมี 

ความสามารถในการสือ่สารกบัผู้บริโภคด้วยเนือ้หาท่ีด ี

เข้าใจง่ายมีความน่าสนใจ และสามารถดึงดูดให้

ผู้บริโภคเห็นคุณค่าในตัวผลิตภัณฑ์ มีการส่ือสาร 

ประชาสัมพันธ์ไปยังผู้บริโภคเป็นไปอย่างสมํ่าเสมอ

และตอ่เนือ่ง การสือ่สารทางการตลาดผลติภณัฑช์มุชน

สามารถส่งมอบภาพลักษณ์ที่ดีไปสู่ผู้บริโภคก่อให้เกิด

ความประทับใจในตวัผลติภณัฑ ์มรีะบบการสือ่สารทาง

ตรงไปสู่ผู้บริโภค และรับข้อมูลข่าวสารจากผู้บริโภค

กลับมาสู่ผู้ประกอบการ เพื่อรับฟังข้อเสนอแนะ และ

ความคิดเห็นในการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์

	 5.	 ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) หมายถึง 

การทำ�ใหล้กูคา้รูส้กึวา่ตนเองเปน็ลกูคา้ทีม่คีวามสำ�คญั

มีสิทธิพิเศษเหนือกว่าลูกค้าทั่วไปคือ สร้างความรู้สึก 

ทีด่ตีอ่ผูบ้รโิภคเพือ่ใหรู้้สกึวา่เปน็ลกูคา้ทีม่คีวามสำ�คัญ

มสีทิธพิเิศษเหนอืลกูคา้ทัว่ไป เชน่ มอบสว่นลดพเิศษให ้ 

ลดราคาในการซ้ือซ้ํา เป็นต้น ผู้บริโภคได้รับการดูแล

เอาใจใสเ่ปน็อย่างดแีละสมํา่เสมอ ไมว่่าจะมาใชบ้รกิาร

ครั้งแรกหรือครั้งต่อ ๆ ไป พนักงานขายผลิตภัณฑ์

ชุมชน ต้องมีคุณสมบัติและประสบการณ์ในการขาย

เปน็อยา่งด ีบรกิารเปน็กนัเอง และมมีนษุยส์มัพนัธท์ีด่ ี
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ในการให้บริการ และต้องมีการบริการหลังการขาย  

มกีารประกนัสนิคา้ รบัเปลีย่นคนื และรบัคนืสนิคา้จาก

เหตุสินค้าชำ�รุด เป็นต้น ท้ังนี้ต้องติดตามและบันทึก

ข้อมูลลูกค้าให้เป็นระบบ ทำ�ให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความ

ใส่ใจ 

	 6.	 ด้านความสบาย (Comfort) หมายถึง  

การจัดสิ่งแวดล้อมของการให้บริการเป็นส่วนที่ลูกค้า

สามารถสัมผัสและจับต้องได้คือ สถานที่ให้บริการ 

จัดจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชน ได้สร้างบรรยากาศ

ภายนอกให้ร่มรื่นเย็นสบายเป็นกันเองสำ�หรับลูกค้า

ที่เข้ามาใช้บริการ มีช่องทางจำ�หน่ายที่หลากหลาย 

ทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์ ตามความสบายใจใน

การซื้อสินค้าและบริการ การตกแต่งภายในสถานท่ี 

จำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนเป็นระเบียบเรียบร้อย  

มปีา้ยบอกทางทีช่ดัเจน สรา้งความสบายตาสบายใจให้

แกล่กูคา้ จัดระบบการใหบ้รกิารลกูคา้ทีก่ระชบัรวดเรว็ 

ทำ�ให้รูส้กึไดถ้งึความสบายใจ มบีรรจภุณัฑ์ทีส่วยงาม มี

ความสบายในการพกพาหรอืนำ�พาไปยงัสถานทีต่่าง ๆ

	 7.	 ด้านความสำ�เร็จในการตอบสนองความ

ต้องการ (Completion) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้ามุ่งหวัง

ที่จะได้รับการตอบสนองความต้องการอย่างสมบูรณ์

แบบคือ สามารถสร้างความเชื่อมั่นในตัวผลิตภัณฑ์ให้

แก่ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี สามารถนำ�เสนอผลิตภัณฑ์

ที่มีเอกลักษณ์และประโยชน์ใช้สอยได้อย่างแท้จริง 

มีความพึงพอใจจากการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน 

สามารถสร้างความรู้สึกที่แปลกใหม่ สามารถจูงใจ

ผู้บริโภคในการเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภครู้สึก

ประทับใจจากการใช้บริการผลิตภัณฑ์ชุมชน ไม่ว่า

จะเป็นทั้งในด้านคุณภาพ การบริการ และการตลาด 

เป็นต้น 

	 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการ 

ตัดสินใจซื้อ 

	 การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง เป็นกระบวนการ 

ซื้อหรือถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการ ประกอบด้วย  

5 ข้ันตอน คือ การรับรู้ถึงความต้องการ (Need 

Arousal or Problem Recognition) การแสวงหา

ข้อมูล (Information Search) การประเมินทางเลือก 

(Evaluation of Alternatives) การตัดสินใจซ้ือ  

(Purchase Decision) และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

(Post Purchase Behavior) ส่งผลต่อผู้ซื้อ และเป็น

ความสำ�คญัทีน่กัการตลาดต้องทำ�ความเขา้ใจต่อเนือ่ง 

เช่น ผู้บริโภคเกิดความต้องการ ผู้บริโภคจะใช้สินค้า 

ตรายีห่อ้ทีต่รงกบัความตอ้งการ สรา้งภาพของบคุคลที่

ประเมนิคณุลกัษณะของผลิตภณัฑช์มุชนแบรนด ์หรอื

บริการต่าง ๆ ราคา สไตล์ ลักษณะการใช้งาน ความ

พยายามท่ีจำ�เป็นต้องใช้ ทั้งนี้ ผู้บริโภคอาจจะทำ�การ

ขา้มหรือยอ้นกลับในกระบวนการใดกระบวนการหนึง่

กไ็ด้ และ 5 ขัน้ตอน ดังนี ้(Hongma, 2010; Wongsa,  

2014; Phetnak, 2018; Wongsorn, 2019; Pattana  

& Thipjamnong, 2020; Porncharoen et al., 

2020; Sumkham, 2022; Kotler, 2000; Hawkins 

& Mothersbaugh, 2010; Halaj & Brodrechtova, 

2015; Kotler & Armstrong, 2018)

	 1. ด้านการรับรู้ปญัหา (Problem Recognition)  

หมายถึง จุดเร่ิมต้นของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 

การที่ผู้ซ้ือตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ ตาม

ความรู้สึกความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีผู้ซื้อเป็นอยู่

จริงกับสภาวะท่ีปรารถนาคือ ผู้บริโภคจะเกิดความ

ต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชน ทั้งในแง่ของประโยชน์

ใช้สอย ความสวยงาม และเอกลักษณ์ประจำ�ถิ่น  

ผู้ บ ริ โ ภ ค ไ ด้ รั บ แร ง ก ร ะ ตุ้ น จ า ก ส่ื อ โ ฆ ษ ณ า 

ประชาสัมพันธ์ของผลิตภัณฑ์ชุมชน ผู้บริโภคได้รับรู้ 

ค่านิยมของผลิตภัณฑ์ชุมชนจากสังคม และบุคคล

รอบข้าง ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ชุมชน

เมื่อจะซ้ือเป็นของฝากของที่ระลึก จากการท่องเที่ยว 

ผู้บริโภคต้องการทราบถึงรายละเอียดในตัวผลิตภัณฑ์

ชุมชน เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อ

	 2.	 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 

หมายถึง จะเกิดขึ้นหลังจากตระหนักถึงความต้องการ

และรับรู้ปัญหาผู้บริโภค เป็นขั้นตอนการเก็บรวบรวม

ข้อมูลข่าวสาร ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ 

จะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อการตอบสนองต่อ 
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ความต้องการและทําการเสาะแสวงหาข่าวสารท่ี

เกี่ยวข้องกับความต้องการนั้น คือ ผลิตภัณฑ์ชุมชน

สามารถแสวงหาข้อมูลได้ทางสื่อสังคมออนไลน์ที่

หลากหลาย ผูบ้รโิภคสามารถแสวงหาขอ้มลูผลติภัณฑ์

ชุมชนได้จากญาติ พ่ีน้อง และเพื่อนสนิท ผู้บริโภคมี

ประสบการณโ์ดยตรงในตวัผลติภณัฑ์ชมุชน ผลติภณัฑ์

ชุมชนสามารถแสวงหาขอ้มูลไดจ้ากสือ่ประชาสมัพนัธ ์

และหน่วยงานภาครฐั ผูบ้รโิภคสามารถแสวงหาขอ้มลู

โดยตรงไปยังสถานที่ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชน

	 3.	 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation 

of Alternative) หมายถึง เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลมา

จากด้านการแสวงหาข้อมูล (Information Search) 

จะทำ�การประเมนิลกัษณะของผลติภณัฑท์ีต่อ้งการซือ้  

และทำ�การเปรียบเทียบกับราคาของผลิตภัณฑ์คือ 

ประเมินผลผลิตภัณฑ์ชุมชนได้จากข้อเสนอแนะของ

ลกูค้าทีเ่คยใช้บรกิาร ประเมนิความคุม้คา่เปรยีบเทยีบ

กับราคาผลิตภัณฑ์ชุมชน ประเมินผลิตภัณฑ์ชุมชนได้

จากความมีเอกลักษณ์ คุณภาพ ความสวยงาม และ

ความพึงพอใจภายนอกท่ีสามารถสัมผัสได้ ประเมิน

ผลิต ภัณฑ์ ชุมชนได้จากความสะดวกสบายใน 

ช่องทางการจัดจำ�หน่าย ประเมินผลิตภัณฑ์ชุมชน  

โดยเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ชุมชนเดียวกันใน 

ท้องตลาด

	 4. ด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

หมายถึง การตัดสินใจซื้อที่มีผลมาจากการค้นหา

ข้อมูลและประเมินทางเลือกจากระดับความยากง่าย

คือ ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน โดยคำ�นึงถึง 

ประโยชน์ใช้สอยเป็นหลัก ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

ชุมชน โดยคำ�นึงถึงความเป็นเอกลักษณ์ท้องถ่ิน 

และความสวยงาม ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชน ตามทัศนคติและค่านิยมทางสังคม ผู้บริโภค

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ชมุชน โดยคำ�นงึถงึคณุภาพและ

ตราผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน 

โดยพิจารณาจากประสบการณ์ท่ีเคยซื้อผลิตภัณฑ์ 

มาก่อน

	 5. ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpur-

chase Behavior) หมายถึง หลังจากการซ้ือและ

ทดลองใชผ้ลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคจะมปีระสบการณเ์กีย่วกบั

ความพอใจหรอืไมพ่อใจในผลติภณัฑ ์ซึง่ผูป้ระกอบการ

จะตอ้งพยายามทราบถงึระดบัความพอใจของผูบ้ริโภค

จากภายหลังการซ้ือคือ ภายหลังการซ้ือผู้บริโภคเกิด

ความผูกพันและความจงรักภักดีในผลิตภัณฑ์ชุมชน 

ผู้บริโภคเกิดความภูมิใจและบอกต่อในประโยชน์

ของผลิตภัณฑ์ชุมชน ผู้บริโภคได้ให้คำ�แนะนำ�ในการ

ปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ชุมชนในอนาคต ผู้บริโภค

แสดงเจตจำ�นงที่ชัดเจนที่จะกลับมาซื้อซํ้าผลิตภัณฑ์

ชุมชนในคร้ังต่อไป ผู้บริโภคแสดงออกถึงความนิยม

ชมชอบในตัวผลิตภัณฑ์ชุมชนอย่างชัดเจน

	 ผลิตภัณฑ์ชุมชน

	 ผลิตภัณฑ์ชุมชน หมายถึง การนำ�ความรู้

ภูมิปัญญาจากวัฒนธรรมหรือประเพณีในพื้นที่มา

ประยกุตใ์ช ้โดยมีปราชญช์าวบ้านหรอืคนในชมุชนเปน็

ผู้ริเริ่มเพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ชุมชนสินค้าหรือบริการที่ใช้

วัตถุดิบหรือทรัพยากรที่สามารถหาได้ในพื้นท่ีให้เกิด

ประโยชน์สูงสุดสําหรับประชาชน หลักการพื้นฐาน  

3 ประการภมูปิญัญาท้องถ่ินสู่สากล (Local Yet Global)  

พ่ึงตนเองและคิดอย่างสร้างสรรค์ (Self-Reliance- 

Creativity) การสร้างทรัพยากรมนุษย์ (Human 

Resource Development) หรือสิ่งที่ชาวบ้านใช้

ภูมิปัญญาหรือวัสดุ สิ่งของที่มีอยู่ในชุมชนนำ�มาผ่าน

กระบวนการศึกษา คิดออกแบบ เพ่ือให้ได้มาซึ่ง

ผลิตภัณฑ์ชุมชนที่จะก่อให้เกิดการสร้างรายได้และ

สามารถนำ�ไปใช้ประโยชน์ต่อบุคคล องค์กร หรือ 

ชุมชนได้ (Chumket, 2017)

 

กรอบแนวคิดการวิจัย

	 ผู้ วิจัยกำ�หนดกรอบแนวคิดงานวิจัยปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร ดังนี้
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	 Independent Variable	 Dependent Variable

 

Figure 1 Conceptual Framework of Customer-Oriented Marketing Mix Factors Influencing the 

Purchase Decision of Community Products in Yasothon Province

Source: Researcher (2024)
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Community Products in 

Yasothon Province

 1. Problem Recognition

 2. Information Search

 3. Evaluation of Alternatives

 4. Purchase Decision

 5. Postpurchase Behavior

วิธีการวิจัย

	 การศึกษาเรื่องนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณที่

ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม 

ข้อมูล โดยวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาและ

สถิตเิชงิอนมุาน รวมถงึการวเิคราะหส์มการโครงสร้าง

เพื่อสรุปผลการวิจัย กระบวนการวิจัย ประกอบด้วย

	 1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างประชากร คือ 

ลูกค้าทั่วไปที่ซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชน ณ สถานที่ 

จำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร โดยเก็บรวบรวม 

ข้อมูลในรูปแบบแบบสอบถามด้วยวิธีการ Onsite 

ใช้วิธีการเก็บข้อมูลแบบสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ  

(Accidental Sampling) จากลูกค้าทั่วไปที่ซื้อสินค้า

ผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร ณ สถานที่จำ�หน่าย

ผลติภัณฑชุ์มชนจงัหวดัยโสธร ทัง้กลุม่ลกูคา้ในจงัหวดั

ยโสธรและนอกจังหวัดยโสธร จํานวน 385 คน ขนาด

ตัวอย่างสามารถคำ�นวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาด

ตัวอย่างของ Cochran (1953) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 

95% ที่ระดับนัยสำ�คัญทางสถิติ .05 	

	 2.	 ขอบเขตของการวิจัย การวิจัยครั้งนี้มี

ขอบเขตของตัวแปรต้นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาดในมมุมองลกูคา้ 7 ดา้น คือ 1) ดา้นความตอ้งการ 

ของผู้บริโภค (Consumer) 2) ด้านต้นทุน (Cost)  

3) ด้านความสะดวกสบายของผู้บริโภค (Conve-

nience) 4) ด้านการสื่อสาร (Communications)  

5) ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) 6) ด้านความสบาย 

(Comfort) 7) ดา้นความสำ�เรจ็ในการตอบสนองความ

ต้องการ (Completion) และตัวแปรตาม คือ การ 

ตัดสินใจม ี5 ด้าน คือ 1) ด้านการรับรู้ปญัหา (Problem  

Recognition) 2) ด้านการแสวงหาขอ้มลู (Information  

Search) 3) ด้านการประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation  

of Alternatives) 4) ด้านการตัดสินใจซื้อ (Purchase  

Decision) 5) ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post- 

Purchase Behavior) 

	 3.	 เค ร่ืองมือและการตรวจสอบคุณภาพ

เครื่องมือ ใช้แบบสอบถามที่พัฒนาจากการทบทวน

วรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง แบง่ออกเปน็ 4 สว่น  

สว่นที ่1) ขอ้มลูลกูคา้ทัว่ไปทีซ่ือ้สนิคา้ผลติภณัฑช์มุชน

จังหวัดยโสธร ส่วนที่ 2) แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้ามีลักษณะ

ของแบบสอบถามเปน็ Rating Scale ของ Likert Scale 

(Tran, 2025) ในการวัดระดับความคิดเห็นจำ�นวน 

34 ข้อ ประกอบด้วย 7 ด้าน โดยใช้การตรวจสอบ 

ความตรงของแบบสอบถามโดยผู้ทรงคุณวุฒิจํานวน  

3 คน ได้คา่ Index of Item-Objective Congruence  
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(IOC) เท่ากับ 0.98 และหาความเช่ือมั่นจากลูกค้า

ทั่วไปที่ซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธรกับ 

กลุ่มตัวอย่างจํานวน 30 คน และค่าสัมประสิทธิ์ 

ครอนบาค (Cronbach’s Reliability Coefficient 

Alpha) รวมข้อคำ�ถามทั้งฉบับ เท่ากับ 0.992 และ

ค่าความเชื่อมั่นของประเด็นคำ�ถามที่ใช่ในการวิจัย 

รายด้าน ดังตารางที่ 1

Table 1 Reliability Coefficients of Research Questionnaire Items

Question Items
Number of 

Items

Cronbach’s

Alpha

Marketing Mix Factors from the Customer’s

X1- Consumer Needs 5 .897

X2- Cost 4 .892

X3- Convenience 5 .903

X4- Communication 5 .903

X5- Caring 5 .948

X6- Comfort 5 .955

X7- Completeness in Meeting Customer Needs 5 .951

Purchasing Decisions of Community Products 

Y1- Problem Recognition 5 .940

Y2- Information Search 5 .945

Y3- Evaluation of Alternative 5 .955

Y4- Purchase Decision 5 .945

Y5- Postpurchase Behavior 5 .952

Total Number of Questionnaire Items 59 .992

Soure: Researcher

	 4. สถิติท่ีใช้ในการวิจัยการวิเคราะห์ข้อมูลใช้

สถติเิชงิพรรณนา คอื คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

และการทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์สมการ

ถดถอยพหคุณู (Multiple Regression Analysis) เพือ่

ตรวจสอบอทิธิพลของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

ในมุมมองลูกค้าท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร งานวิจัยนี้มีการตรวจสอบและ

วิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ อย่างละเอียด เพื่อให้ได้ข้อมูล

ที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชน

จังหวัดยโสธร

ผลการวิจัย

	 1. ปัจจัยส่วนบุคคลผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 51.17) และเพศชาย (ร้อยละ  

48.83) โดยกลุ่มอายท่ีุมผู้ีตอบมากท่ีสุดคอื อายรุะหวา่ง  

36-45 ปี (ร้อยละ 46.23) และส่วนใหญ่มีระดับ 
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การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 62.08) 

อาชพีหลกัสว่นใหญเ่ป็นพนกังานบรษิทัเอกชน (รอ้ยละ  

41.04) และรายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 

20,001-30,000 บาท (ร้อยละ 46.49)

	 2.	 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน 

มุมมองลูกค้าท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัด

ยโสธร ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดในมุมมองลูกค้า จากแบบสอบถาม

เป็นแบบประมาณค่า มีข้อคําถาม จํานวน  

7 ด้าน จากตารางที่ 2 พบว่า ระดับความคิดเห็นของ

ผู้บริโภคที่ที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน

มุมมองลูกค้า โดยภาพรวมอยู่ในระดับ “มาก” (M = 

4.12, SD = 0.535) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 

ด้านที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในลำ�ดับสูงสุด ได้แก่ ด้านการดูแล

เอาใจใส ่(Caring) (M = 4.19, SD = 0.527) รองลงมา 

คือ ความสำ�เร็จในการตอบสนองความต้องการ  

(Complete) (M = 4.17, SD = 0.529) ลำ�ดับที่ 3  

ดา้นความสบาย (Comfort) (M = 4.15, SD = 0.548)  

ลำ�ดับที ่4 ด้านต้นทนุ (Cost) (M = 4.14, SD = 0.528) 

ลำ�ดับท่ี 5 มีค่าเฉล่ียนเท่ากัน 2 ด้าน คือ ด้านความ 

ต้องการของผู้บริโภค (Consumer) (M = 4.11,  

SD = 0.528) และด้านความสะดวกในการซื้อ  

(Convenience) (M = 4.11, SD = 0.555) และลำ�ดับ

สุดท้าย ด้านการสื่อสาร (Communication) (M = 

3.97, SD = 0.532) เรียงตามลำ�ดับ ดังตารางที่ 2 

Table 2 Means and Standard Deviations of Consumers’ Opinions toward the Customer-  

Oriented Marketing Mix

Marketing Mix Factors from the Customer’s M SD Interpretation Rank

Consumer Needs (X1) 4.11 .528 High 5

Cost (X2) 4.14 .528 High 4

Convenience (X3) 4.11 .555 High 5

Communication (X4) 3.97 .532 High 6

Caring (X5) 4.19 .527 High 1

Comfort (X6) 4.15 .548 High 3

Completeness in Meeting Customer Needs (X7) 4.17 .529 High 2

Overall 4.12 .535 High

Source: Researcher
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Table 3 Means and Standard Deviations of Consumers’ Opinions toward the Purchase  

Decision Process

Decision-Making Process M SD Interpretation Rank

Problem Recognition (Y1) 4.14 .508 High 3

Information Search (Y2) 4.15 .498 High 2

Evaluation of Alternative (Y3) 4.13 .513 High 4

Purchase Decision (Y4) 4.16 .498 High 1

Postpurchase Behavior (Y5) 4.15 .505 High 2

Overall 4.14 .504 High

Source: Researcher

	 จากตารางที ่2 ระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค

ที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจ โดยภาพรวมอยู่ในระดับ 

“มาก” (M = 4.14, SD = 0.504) เมื่อพิจารณาเป็น

รายดา้นพบวา่ ดา้นท่ีมคีา่เฉลีย่อยูใ่นลำ�ดบัสงูสดุ ไดแ้ก่ 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) (M = 4.16,  

SD = 0.498) รองลงมาคือ ด้านพฤติกรรมภายหลัง

การซื้อ (Postpurchase Behavior) (M = 4.15, SD 

= 0.505) และด้านการแสวงหาข้อมูล (Information 

Search) (M = 4.15, SD = 0.498) ลำ�ดับที่ 3 ด้าน

การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) (M = 4.14, 

SD = 0.508) และค่าเฉลี่ยตํ่าสุด ด้านการประเมินผล

ทางเลือก (Evaluation of Alternative) (M = 4.13, 

SD = 0.513) 

	 การวเิคราะหห์าคา่ความสมัพันธ ์(R) ระหวา่ง

ตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม

	 สรปุผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่น

ประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้าพบว่า ตัวแปร

สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ (X) ทัง้ 7 ดา้น 

มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ (Y) อย่างมีนัยสำ�คัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 

อยู่ระหว่าง 0.625-0.730 นัยสำ�คัญทางสถิติท่ีระดับ 

.01 ซึ่งตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามใน

ระดับสงูถึงสูงมาก จึงสามารถนำ�ตัวแปรอสิระท้ัง 7 ตัว 

เข้าสู่สมการเพื่อวิเคราะห์ต่อไป
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Table 4 Statistical Results of Stepwise Multiple Regression Analysis of Customer-Oriented Marketing  

Mix Factors Affecting the Purchase Decision of Community Products in Yasothon Province 

Predictors

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients t Sig.

Collinearity Statistics

B Std. Error Beta Tolerance VIF

(Constant) .620 .084 7.377 .000

X1 .110 .028 .132 3.990 .000 .415 2.410

X3 .129 .030 .162 4.282 .000 .314 3.188

X4 .190 .032 .229 6.034 .000 .312 3.201

X5 .091 .033 .108 2.732 .007 .288 3.473

X6 .184 .030 .229 6.157 .000 .327 3.058

X7 .154 .032 .185 4.869 .000 .313 3.197

a. Dependent Variable: mean_Y = Decisions 

Source: Researcher

Table 5 Summary of the Multiple Regression Model

R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate

.911a .829 .827 .184

a. Predictors: (Constant), X7, X1, X4, X6, X3, X5 
b. Dependent Variable: mean_Y = Decisions

Source: Researcher

	 จากตารางที่ 4 และตารางที่ 5 วิเคราะห์ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร โดยใช้วิธีการวิเคราะห์

ถดถอยเชิงพหุแบบขั้นตอน (Stepwise Multiple 

Regression Analysis) ผลการวิเคราะห์พบว่า ค่า

สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูดงักลา่วมนียัสำ�คญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่า ตัวแปรอิสระ 6 ตัวแปร 

มีต่อผลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร 

เรียงลำ�ดับมากไปน้อย ดังนี้ ตัวแปรอิสระมากท่ีสุด  

2 ตวั คอื ดา้นการสือ่สาร (Communications) (X4) (β 
= 0.229, t = 6.034) และดา้นความสบาย (Comfort)  

(X6) (β  = 0.229, t = 6.157) ลำ�ดับที่ 2 ด้านความ

สำ�เร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) 

(X7) (β = .185, t = 4.869) ลำ�ดับที ่4 ด้านความสะดวก 

(Convenience) (X3) (β = 0.162, t = 4.282) ลำ�ดับที ่5  

ด้านความต้องการของผู้บริโภค (Customer Needs) 

(X1) (β = 0.185, t = 3.990) และลำ�ดับสุดท้าย  

ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) (X5) (β = 0.108,  

t = 2.732) โดยมคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณู (R)  

คดิเป็นรอ้ยละ 91.10 (0.911) คา่อำ�นาจในการพยากรณ ์ 

คิดเป็นร้อยละ 82.90 (0.829) ค่า Adj R2 คิดเป็น

ร้อยละ 82.70 (0.827) และค่าความคลาดเคลื่อน

มาตรฐานในการพยากรณ์ (SEest) คิดเป็นร้อยละ 

18.40 (0.184) สะทอ้นไดว่้า ตวัแปรอสิระทัง้ 6 ตวัแปร 
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มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวดัยโสธรอยา่งสงู อยา่งมนียัสำ�คญัทางสถติิ

ที่ระดับ 0.05

	 ผู้วิจัยจึงได้นำ�ค่าสัมประสิทธ์ิมาเขียนเป็นสมการ

พยากรณ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร และได้สมการ

พยากรณ์ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ดังนี้

	 สมการในรูปคะแนนดิบ

	 Unstandardized Equation

	 Ŷ 	= 	0.620 + 0.190(X4) + 0.184(X6) +  

					     0.154(X7) + 0.129(X3) + 0.110(X1) +  

					     0.091(X5)

	 Standardized Equation

	 Z^ 	= 	0.229(Z4) + 0.229(Z6) + 0.185(Z7) +  

					     0.162(Z3) + 0.132(Z1) + 0.108(Z5) 

	 และนำ�ผลการวิจัยมาเขียนสรุปเป็นแผนภาพ

แสดงตามกรอบแนวคิด ดังนี้

Completeness in Meeting 

Customer Needs (X7)(0.185*)

Comfort (X6)(0. 229*)

Communication (X4)(0. 229*)

Consumer Needs (X1)(0.132*) 

Convenience (X3)(0.162*)

Caring (X5)(0.108*)

Decisions

Marketing Mix Factors from the Customer’s

Figure 2 Conceptual Framework Illustrating the Research Findings on 

Customer-Oriented Marketing Mix Factors Influencing the Purchase Decision of 

Community Products in Yasothon Province

Source: Researcher

อภิปรายผล

	 ผูว้จิยัไดอ้ภปิรายผลการวิจยัการวเิคราะหป์จัจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า มีอิทธิพล

เชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัด

ยโสธร ดังนี้

	  1.	ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Customer  

Needs) มีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑชุ์มชนจงัหวดัยโสธร (β = 0.132, t = 3.990) 

มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ Narasunthornkul  

(2015), Ruthamnong (2019), Pattana และ  

Thipjamnong (2020) และ Pinkham และ Phimtha 

(2024) ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ทำ�ให้ได้ข้อเสนอว่า

ลกูคา้ควรใหค้วามสำ�คญักับสว่นประสมทางการตลาด 

ในมุมมองลูกค้าด้านความต้องการของผู้บริโภค  

(Customer Needs) เพราะส่งผลกระทบเชิงบวกต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร

	 2.	 ด้านต้นทุน (Cost) (β = 0.18, t = .534) 

ไม่มีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร สอดคล้องกับงานวิจัยของ  

Mungmeesakun (2022) ดังนั้น ข้อค้นพบในครั้งนี้  

ทำ�ให้ ได้ข้อเสนอว่าลูกค้าไม่ ให้ความสำ�คัญกับ 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ด้านต้นทุน 

(Cost) เพราะไม่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร
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	 3.	 ด้านความสะดวก (Convenience) มี 

ผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร (β = 0.162, t = 4.282) มีความ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Narasunthornkul (2015),  

Ruthamnong (2019), Onsamlee (2020),  

Pattana และ Thipjamnong (2020), Pinkham และ 

Phimtha (2024) และ Mungmeesakun (2022)  

ดงันัน้ข้อคน้พบในครัง้น้ี ทำ�ให้ไดข้้อเสนอว่า ลกูคา้ควร

ให้ความสำ�คัญกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง

ลกูคา้ดา้นความสะดวก เพราะสง่ผลกระทบเชงิบวกต่อ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร

	 4.	 ด้านการสื่อสาร (Communication) มี

ผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร (β = 0.229, t = 6.034) มีความ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Narasunthornkul (2015),  

Ruthamnong (2019), Onsamlee (2020),  

Pattana และ Thipjamnong (2020) และ Pinkham 

และ Phimtha (2024) ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ทำ�ให้

ไดข้อ้เสนอวา่ ลกูคา้ควรใหค้วามสำ�คัญกบัสว่นประสม 

ทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ด้านการสื่อสาร  

(Communications) เพราะส่งผลกระทบเชิงบวก 

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร 

	 5.	 ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) มีผล 

กระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชน

จังหวัดยโสธร (β = 0.108, t = 2.732) มคีวามสอดคลอ้ง 

กับงานวิจัยของ Narasunthornkul (2015) ดังนั้น  

ข้อค้นพบในครั้งนี้ทำ�ให้ได้ข้อเสนอว่าลูกค้าควรให้

ความสำ�คัญกับด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) เพราะ

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร

	 6. 	ด้านความสบาย (Comfort) มีผลกระทบ 

เชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัด

ยโสธร (β = 0.229, t = 6.157) มีความสอดคล้อง

กับงานวิจัยของ Narasunthornkul (2015) ดังนั้น  

ข้อค้นพบในครั้งนี้ ทำ�ให้ได้ข้อเสนอว่า ลูกค้าควรให้

ความสำ�คัญกับด้านความสบาย (Comfort) เพราะมี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร

	 7.	 ความสำ�เร็จในการตอบสนองความต้องการ 

(Complete) มีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร (β = 0.185,  

t = 4.869) มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ 

Narasunthornkul (2015) และ Mungmeesakun 

(2022) ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ทำ�ให้ได้ข้อเสนอว่า 

ลูกค้าควรให้ความสำ�คัญกับด้านความสำ�เร็จในการ

ตอบสนองความต้องการ (Completion) เพราะมี

ผลกระทบเชงิบวกตอ่การตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์ชมุชน

จังหวัดยโสธร

สรุปผล

	 จากการวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาดในมุมมองลูกค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร สรุปผลการวิจัยตาม

วัตถุประสงค์การวิจัยดังนี้ 

	 สรปุผลขอ้คน้พบตามวตัถปุระสงคก์ารวจิยัที ่1  

เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง

ลูกค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธรพบว่า ลูกค้า

ทั่วไปที่ ซ้ือสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร  

ที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า โดยภาพ

รวมอยู่ในระดับ “มาก” 

	 สรปุผลขอ้คน้พบตามวตัถปุระสงคก์ารวจิยัที ่2  

เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัด

ยโสธร โดยภาพรวมอยู่ในระดับ “มาก” 

	 สรุปผลข้อค้นพบตามวัตถุประสงค์การวิจัย

ที่ 3 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน 

มุมมองลูกค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธรพบว่า ผลการวิเคราะห์ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้าท่ีส่งผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร  

ซึง่เป็นการทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหถ์ดถอย

พหคูุณแบบข้ันตอน (Stepwise Multiple Regression  

Analysis) โดยตัวแปรท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธรมากที่สุด มี 2 ด้าน คือ 
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ด้านการสื่อสาร (Communications) และด้านความ

สบาย (Comfort) รองลงมาคอื ดา้นความสำ�เรจ็ในการ

ตอบสนองความต้องการ (Completion) ลำ�ดับที่ 3  

ด้านความสะดวก (Convenience) ลำ�ดับที่ 4 ด้าน

ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Customer Needs) และ

ลำ�ดับสุดท้าย ด้านการดูแลเอาใจใส่ (Caring) สะท้อน

ไดว้า่ ตวัแปรอสิระทัง้ 6 ตวัแปร มีความสมัพนัธเ์ชงิบวก 

กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร  

อย่างมีระดับนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

	 จึงกล่าวได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน 

มุมมองลูกค้า ด้านความต้องการของผู้บริโภค  

(Customer Needs) ดา้นความสะดวก (Convenience)  

ด้านการสื่อสาร (Communications) ด้านการดูแล

เอาใจใส่ (Caring) ด้านความสบาย (Comfort) และ

ด้านความสำ�เร็จในการตอบสนองความต้องการ 

(Completion) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน

ข้อเสนอแนะ 

	 ข้อเสนอแนะเพื่อนำ�ผลการวิจัยไปใช้สำ�หรับ

ผูป้ระกอบการในปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดใน

มุมมองลูกค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร

	 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชนจังหวัดยโสธร มีจำ�นวน 6 ด้าน ด้านที่ส่งต่อ

การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ชมุชนจงัหวดัยโสธรมากทีส่ดุ  

มี 2 ด้าน คือ ด้านการสื่อสาร (Communications) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยมากสุด 

คือ ผู้บริโภคสามารถรับรู้ รายละเอียดเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนผ่านช่องทางต่าง ๆ ท่ีหลากหลาย 

ทำ�ให้มีความเข้าใจในผลิตภัณฑ์และบริการมากขึ้น 

เกิดเป็นความสนใจ มั่นใจ และอยากลองใช้ และด้าน

ความสบาย (Comfort) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

ขอ้ทีม่ค่ีาเฉลีย่มากสดุคอื สถานท่ีใหบ้รกิารจดัจำ�หนา่ย

ผลติภณัฑช์มุชน ไดส้รา้งบรรยากาศภายนอกใหร่้มร่ืน

เย็นสบาย เป็นกันเอง สำ�หรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

รองลงมาคือ ด้านความสำ�เร็จในการตอบสนองความ

ต้องการ (Completion) เมือ่พิจารณาเป็นรายข้อพบวา่  

ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากสุดคือ ผลิตภัณฑ์ชุมชน สามารถ 

นำ�เสนอผลิตภัณฑ์ที่มี เอกลักษณ์และประโยชน์ 

ใช้สอยได้อย่างแท้จริง ลำ�ดับที่ 3 ด้านความสะดวก 

(Convenience) เมือ่พิจารณาเปน็รายขอ้พบวา่ ขอ้ทีมี่ 

ค่าเฉลี่ยมากสุดคือ ร้านจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชน มี

ความสะดวกสบายและมีการจัดวางผลิตภัณฑ์เป็น

หมวดหมู่ทำ�ให้ง่ายต่อการหาซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชน 

ลำ�ดบัที ่4 ด้านความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Customer  

Needs) เมือ่พจิารณาเปน็รายขอ้พบวา่ ขอ้ทีม่คีา่เฉลีย่ 

มากสุดคือ ผลิตภัณฑ์ชุมชน มีการนำ�เสนอขาย

ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายและมีการบริการที่รวดเร็วมี

ประสิทธภิาพ และลำ�ดับสุดท้าย ด้านการดูแลเอาใจใส ่ 

(Caring) เมือ่พจิารณาเปน็รายขอ้พบวา่ ข้อทีม่คีา่เฉลีย่

มากสุดคือ ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ชุมชน ต้องสร้าง

ความรู้สึกที่ดีต่อผู้บริโภคเพื่อให้รู้สึกว่าเป็นลูกค้าที่มี

ความสำ�คัญมีสิทธิพิเศษเหนือลูกค้าทั่วไป เช่น มอบ

ส่วนลดพิเศษให้ ลดราคาในการซื้อซํ้า เป็นต้น 

	 ข้อค้นพบที่มีประโยชน์ทางทฤษฎี

	 จากผลการวจัิยปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด

ในมุมมองลูกค้า มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร สามารถนำ�ข้อมูลจาก

ผลงานการวิจัยไปประยุกต์ใช้ในการทำ�วิจัยคร้ังต่อไป

ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า

และการตัดสินใจในมิติอื่น ๆ เช่น มิติออนไลน์ การ

บริการตอบคำ�ถามลูกคา้ผ่านระบบ Chat GPT เปน็ตน้

ข้อเสนอแนะเพื่อทำ�การวิจัยครั้งต่อไป

	 1.	 ในการวจิยัครัง้ตอ่ไปควรมกีารศกึษาตวัแปร

ในปัจจัยอื่น ๆ ที่อาจส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อของลูกค้า เช่น ปัจจัยด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี ปัจจัยด้านความ 

พึงพอใจของผู้บริโภค เป็นต้น

	 2.	 การศกึษาคร้ังนีเ้ปน็การศกึษาลูกคา้ทัว่ไปที่

ซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์ชุมชนจังหวดัยโสธร จำ�นวน 385 คน 
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เท่าน้ัน ดังน้ันในการวิจัยในครั้งต่อไปควรมีการขยาย

ขอบเขตในการศกึษาใหก้วา้ง และครอบคลมุยิง่ขึน้ควร

เพิ่มเป็น 1,000 คน 

	 3.	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาลูกค้าทั่วไป

ที่ซ้ือสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจังหวัดยโสธร ควรเพิ่ม 

การศึกษาตาม Generation ให้ตอบโจทย์เฉพาะกลุ่ม

มากขึ้น

	 4.	 เพื่อให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายและชัดเจน 

มากยิ่งข้ึน ควรนำ�สถิติตัวอื่นมาใช้ในการวิเคราะห์ 

ร่วมกับการเก็บรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติม เช่น การ

สัมภาษณ์เชิงลึก และจัดการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม

ควบคู่กับการแจกแบบสอบถามเพื่อให้ได้ข้อมูลที่มี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น
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