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บทคัดย่อ
	 การวิจัยมีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหัตถกรรม 

สิ่งทอจากภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ โดยใช้แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างได้แก่ บุคคลที่มีอายุ

ตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป ทีเ่คยมปีระสบการณ์ในการซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอชนเผ่าปกาเกอะญอในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดั

เชียงใหม่ ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบก�ำหนดจ�ำนวนตัวอย่าง จ�ำนวน 250 ราย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอจากภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

ในภาพรวมให้ความส�ำคัญอยู่ในระดับความส�ำคัญมาก (X = 6.08, S.D. = 0.68) ซึ่งด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส�ำคัญ

ระดับมากที่สุด (X = 6.55, S.D. = 0.51) ด้านราคาให้ความส�ำคัญระดับค่อนข้างมาก (X = 5.22, S.D. = 0.68) 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายให้ความส�ำคัญระดับมาก (X = 6.15, S.D. = 0.66) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด

ให้ความส�ำคญัระดับมากทีส่ดุ (X = 6.38, S.D. = 0.62) การทดสอบสมมตฐิานของผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะข้อมลูส่วนบคุคล

แตกต่างกันในด้านอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีค่าเฉลี่ยความส�ำคัญต่อส่วนประสมทาง 

การตลาดแตกต่างกนั ทีร่ะดับนยัส�ำคัญทางสถติิ 0.05 แนวทางการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอการตดัสนิใจ

ซ้ือหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่าชาตพินัธุล้์านนา: ชนเผ่าปกาเกอะญอ ควรมุง่เน้นดงันี ้1) การมุง่ผลติโดยเน้น

คุณภาพ ผลิตภัณฑ์หลากหลาย 2) ควรเน้นและคงอัตลักษณ์ เอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์สิ่งทอแบบดั้งเดิม ลวดลาย 

สีสันที่สามารถแสดงถึงศิลปะท้องถิ่นของชนเผ่าปกาเกอะญอ 3) บรรจุภัณฑ์สวยงาม 4) การมีจ�ำหน่ายในระบบ  

E-Commerce และผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 5) ส่งเสริมทางการตลาดร่วมกับหน่วยงานภาครัฐบาล เอกชน
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Abstract
	 This research aims to study the marketing mix factors that affect buying decision of textile 

handicraft from Lanna’s ethnic wisdom of Pgazkoenyau. Questionnaires were used to collect data. 

The sample total 250 samples were individual person age more than 20 years old that have 

experience in purchasing textile handicraft of Pgazkoenyau in Mueang district, Chiang Mai province. 

The marketing mix factors that affect buying decision of textile handicraft from Lanna’s ethnic 

wisdom of Pgazhoenyau showed the result that the overall importance is in the very important 

level (X = 6.08, S.D. = 0.68), which product factor is at the highest level (X = 6.55, S.D. = 0.51), 

price factor is at quite high level (X = 5.22, S.D. = 0.68), place and channel of distribution factor 

is at high level (X = 6.15, S.D. = 0.66), and marketing promotion is at the highest level (X = 6.38, 

S.D. = 0.62). The hypothesis examination of the consumer with the different general information 

in terms of age, education level, occupation, and average monthly income, showed the important 

average towards the different marketing mix at the level of significant of 0.05. In order to  

develop the marketing mix factors that affect buying decision of textile handicraft from Lanna’s 

ethnic wisdom of Pgazkoenyau, it is necessary to focus on: 1) The quality of variety range of 

products. 2) Maintain the identity and uniqueness of the traditional textile, pattern, color that 

show the local art of Pgazkoenyau’s tribe. 3) Nice and beautiful packaging. 4) Available to purchase 

online via E-Commerce and social media. And 5) promote about the marking in cooperating with 

both public and private sectors.

Keywords: Pgazkoenyau, Ethnic Wisdom, Marketing Mix

บทน�ำ
	 ในปัจจบุนัการสร้างความเข้มแขง็ของชมุชนให้เป็น

รากฐานทีม่ัน่คงของประเทศเป็นสิง่ส�ำคญัเป็นอย่างมาก

ซึง่เป็นการส่งเสริมการรวมตัว ร่วมคิด ร่วมท�ำในรปูแบบ

ท่ีหลากหลายกิจกรรมให้กับคนในชุมชนได้มีการพัฒนา

ก่อให้เกดิการพึง่ตนเอง รวมถงึการสร้างภมูคิุม้กนัให้กบั

คนในชมุชนให้พร้อมกบัการเปลีย่นแปลง (Pongwiritthon, 

2015) และยังเป็นการสนับสนุนการน�ำภูมิปัญญาและ

วัฒนธรรมท้องถิ่นมาใช้สร้างสรรค์คุณค่าของสินค้าและ

บริการท�ำให้เกดิวสิาหกจิชมุชนในหลายๆ พืน้ที ่จนเป็น

เอกลักษณ์ตามลกัษณะของพืน้บ้านตน จงึท�ำให้งานศลิป- 

หตัถกรรมการทอผ้าพืน้บ้านเป็นสิง่บอกเล่าความเป็นมา

ของเชื้อชาติ ชุมชนนั้นได้เป็นอย่างดี การทอผ้าเป็น 

ส่วนหนึ่งในวิถีชีวิตของชาวล้านนาท่ีมีการสืบทอดต่อ 

กนัมาเป็นเวลายาวนาน การทอผ้าถอืว่าเป็นงานหตัถกรรม

พืน้บ้านทีเ่กดิจากการสัง่สมภมูปัิญญาของแต่ละท้องถิน่ 

ทีม่คีวามรูแ้ละความเชีย่วชาญในการทอผ้าทีแ่ตกต่างกนัไป

และได้ถ่ายทอดสืบสานต่อกันมาอย่างช้านาน ผ้าฝ้าย 

ทอมอืเป็นงานหตัถกรรมจากภมูปัิญญาพืน้บ้านอย่างหนึง่

ท่ีสบืทอดกันมานาน ในแต่ละท้องถ่ินก็จะมคีวามสวยงาม

และเอกลกัษณ์เฉพาะตวัทีแ่ตกต่างกนั ตัง้แต่วธิกีารผลติ 

การย้อมส ีลวดลายบนผนืผ้า การแปรรปูเป็นผลติภณัฑ์

ต่างๆ หลากหลายรปูแบบ ซ่ึงสะท้อนถึงวฒันธรรม วถีิชีวติ 

ความเชื่อ ขนบธรรมเนียมประเพณี และยังเป็นแหล่ง

สร้างรายได้ให้กบัชมุชน (Pongwiritthon & Pakvipas, 

2013: 42-59) เช่นเดยีวกบัชาวกะเหรีย่ง 1,993 หมูบ้่าน 
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69,353 หลงัคาเรอืน ประชากรทัง้สิน้ประมาณ 752,295 

คน คดิเป็นร้อยละ 46.80 ของจ�ำนวนประชากรชาวเขา

ในประเทศไทย (The Office of Strategy Management 

Upper Northern Provincial Cluster 1, 2012) โดย

กลุ่มชาตพินัธุช์นเผ่ากะเหรีย่งหรอืปกาเกอะญอ เป็นชน

พืน้เมอืงดัง้เดมิทีมี่จ�ำนวนมากทีส่ดุในกลุม่ชาวไทยภเูขา

ในประเทศไทย (Srinakharinwirot University, 2012) 

ไม่ชอบการต่อสูแ้ละต้ังถิน่ฐานท�ำมาหากนิเป็นหลกัแหล่ง 

ไม่ชอบโยกย้ายทีอ่ยูเ่หมอืนชาวเขาเผ่าอืน่ โดยมากกะเหรีย่ง

หรือปกาเกอะญอนั้นจะมีการแต่งกาย ชายจะใส่เสื้อผ้า

ทอผืนเดยีวโดยใช้วธิทีอผ้าเป็นชิน้แล้วน�ำมาต่อกนัเป็นเสือ้ 

ถ้าเป็นชายโสดจะใส่เสือ้สแีดง และใส่เสือ้สขีาวแขนยาว

ด้านใน ส�ำหรับกางเกงใส่สีอะไรก็ได้ ส่วนหญิงสาวโสด

จะใส่ชุดสีขาว ส�ำหรับหญิงสาวแต่งงานแล้วใส่สีอื่นได้ 

กะเหรี่ยงนิยมใช้ผ ้าทอโดยใช้ผ ้าฝ ้ายที่ย ้อมสีจาก

ธรรมชาติ ท�ำย่าม ทอเสื้อ ทอผ้าถุง เป็นต้น ซึ่งศิลปะ

ปกาเกอะญอน้ีถอืได้ว่าเป็นหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญา

ท้องถิ่น (Traditional Knowledge) ของชนเผ่า ซึ่งมี

ความประณตี มเีอกลกัษณ์เฉพาะโดดเด่นด้วยวธิกีารทอ

แบบกีเ่อว มกีระบวนการย้อมสธีรรมชาติจากพชืทีห่าได้

ในท้องถิน่ (Phufa (Non-Profit Organization), 2003) 

บ้านหนองมณฑา หมู่ที่ 16 ต�ำบลแม่วิน อ�ำเภอแม่วาง 

จังหวัดเชียงใหม่ ตั้งขึ้นเมื่อประมาณปี พ.ศ. 2248  

เดิมมีชื่อว่าขุนมุต เป็นหมู่บ้านกะเหร่ียงปกาเกอะญอ 

สภาพหมู่บ้านเป็นหุบเขา อยู่ในอ�ำเภอแม่วาง มีการ

ประกอบอาชพีท�ำนาเป็นอาชพีหลกั เลีย้งสตัว์เป็นอาชพีรอง 

หมูบ้่านมโีรงเรยีนชมุชนมอวาคี โดยความร่วมมอืระหว่าง

ชาวปกาเกอะญอมอวาคีกับสมาคมศูนย์รวมการศึกษา

และวฒันธรรมของชาวไทยภเูขาในประเทศไทย (ศ.ว.ท. 

หรอื IMPECT) ซึง่ได้บรูณาการระหว่างหลกัสตูรแกนกลาง

ของส�ำนักงานคณะกรรมการการศกึษาขัน้พืน้ฐาน (สพฐ.) 

กับหลักสูตรท้องถิ่นและให้ผู ้เฒ่าในชุมชนมาสอนคติ 

ภมูปัิญญา องค์ความรู้ในการจัดการป่า รักษาป่ารักษาน�ำ้ 

การปลูกฝังเด็กรุ่นใหม่ให้เรียนรู้คุณค่าของภูมิปัญญา

ปกาเกอะญอ โดยเฉพาะอย่างยิ่งศิลปะการทอผ้า  

ซึง่สบืทอดมาแต่โบราณจากชนคนรุน่เก่าและรุน่หลงัควร

รักษาสืบต่อไป (Phufa (Non-Profit Organization), 

2003) แต่ปัจจุบันพบปัญหาในการส่งเสริมการตลาด

และพัฒนาศิลปะการทอผ้าไทยมีประเด็นปัญหาที่ต้อง

จัดการ ได้แก่ สืบทอดวิถีชีวิต ศิลปะ วัฒนธรรมของ 

กลุ่มชนเผ่าและการจัดการตลาดของหัตถกรรมสิ่งทอ

จากภูมิปัญญาชนเผ่าชาติพันธุ์ล้านนา เนื่องจากสังคม

และการด�ำเนินชีวิตที่เปลี่ยนไป ท�ำให้ผู้คนในปัจจุบันมี

ความนยิมใช้หตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่าลดลง 

และชาวชุมชนดังกล่าวมีรายได้ลดลง (Pongwiritthon 

& Pakvipas, 2013: 44-58) จึงเป็นเหตุให้ผู้วิจัยสนใจ

ทีจ่ะศกึษาถงึพฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี

ต่อการตดัสนิใจซือ้หตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่า

ชาตพินัธุล้์านนา: ชนเผ่าปกาเกอะญอ เพือ่เป็นแนวทาง

ในการส่งเสริมธุรกิจชุมชนให้กับกลุ่มชุมชนและส่งเสริม

สินค้าหัตถกรรมของชาวบ้านและช่วยสืบสานอนุรักษ์

วฒันธรรมไทยต่อไป ซึง่สอดคล้องกบัประเดน็ยทุธศาสตร์

ของการพฒันาประเทศและสนองรบักบัแผนยทุธศาสตร์

จงัหวดัเชียงใหม่ ด้านเศรษฐกจิในการสนบัสนนุ ส่งเสรมิ

และพัฒนาสินค้า เพิ่มพูนความรู้ความสามารถในการ

ประกอบสมัมาอาชพีและการกระจายรายได้อย่างทัว่ถงึ

โดยมุ่งเน้นเพื่อเป็นแนวทางการขจัดความยากจนของ

ประชากรในชุมชนในเขตปกครองเพื่อก่อให้เกิดความ

ยัง่ยนืในอนาคต (The Office of Strategy Management 

Upper Northern Provincial Cluster 1, 2012)

วัตถุประสงค์ในการวจิัย
	 เพือ่ศกึษาส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการ 

ส่งเสรมิทางการตลาดท่ีมผีลต่อการตดัสนิใจซ้ือหตัถกรรม

สิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ บ้านหนองมณฑา 

ต�ำบลแม่วิน อ�ำเภอแม่วาง จังหวัดเชียงใหม่



28

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

วารสารปัญญาภวิัฒน์  ปีที่ 9 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดอืนมกราคม - เมษายน 2560

วธิกีารด�ำเนนิการวจิัย
	 1.	ขอบเขตของการวิจัย
		  การวิจัยมุ่งศึกษาองค์ประกอบของการศึกษา
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและแนวคิดเกี่ยวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด  
โดยการด�ำเนินวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณและมุ่งเน้น
ในลกัษณะของการวจิยัแบบพหเุทศะกรณศีกึษา (Multisite 
Multi-Research) ด�ำเนนิการวจิยัเชงิบรบิทพืน้ที ่จากการ
ทบทวนแนวคิดทฤษฎีสามารถสรุปได้ดังนี้
		  1.1	แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
			   พฤตกิรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
คือ กระบวนการตดัสินใจและกจิกรรมทางกายภาพทีบ่คุคล
เข้าไปเกีย่วข้องเมือ่มกีารประเมนิ การได้มา และการใช้ไป
ซ่ึงสินค้าและบริการ (Loudon & Bitta, 1988: 4) 
อธิบายถึงผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อและมีการใช้สินค้า
อย่างไร อีกทั้งในการศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคน้ัน
เป็นการวิเคราะห์ถงึปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบัการตัดสนิใจซือ้
และใช้สนิค้าซ่ึงกระบวนการและกจิกรรมจะเริม่จากการ
สบืค้นหาข้อมลู การเลอืก การซือ้ การใช้ การประเมนิค่า 
เกิดการซื้อสินค้าและบริการเพื่อสนองตอบต่อความ
ต้องการ รวมถงึปฏกิริยิาตอบสนองของบคุคลทีเ่กีย่วข้อง
โดยตรงกับการรับและใช้สนิค้าหรอืบรกิารทางเศรษฐกจิ
ตลอดกระบวนการของการตัดสนิใจ ซึง่เกดิก่อนและเป็น
ตัวก�ำหนดปฏิกิริยา ดังนั้นจึงก�ำหนดองค์ประกอบของ 
ผู้บริโภคที่จะเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย 4 ประการ คือ 
1) ผู้บรโิภคต้องเป็นผูท้ีม่คีวามต้องการ 2) ผูบ้รโิภคต้อง
เป็นผู้ที่มีอ�ำนาจซื้อ 3) ผู้บริโภคต้องเป็นผู้ที่มีพฤติกรรม
การบริโภค 4) ผู้บริโภคต้องเป็นผู้ที่มีพฤติกรรมการซื้อ 
สรุปได้ว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมคีวามส�ำคัญในการก�ำหนด 
การตลาด เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้รโิภคสามารถระบุ
ถึงปัจจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมหรือความต้องการของผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมาย
ว่าต้องการอะไรจากตลาด ตัวอย่างเช่น ต้องการสินค้า
อะไร แบบหรอืลกัษณะแบบใด มสีิง่กระตุน้ทางการตลาด
หรือสิ่งกระตุ้นอื่นๆ ที่มีผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 
การตอบสนองของผู้ซือ้ รวมถงึกระบวนการและขัน้ตอน

การตัดสินใจซื้อ บทบาทและผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อหรือ
กลุ่มอ้างอิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ซ่ึงมี
หลายชนดิแตกต่างกนัในขนาดและความซบัซ้อนกนัของ
กลุ่มและมีระดับของอิทธิพลทางจิตวิทยาต่อพฤติกรรม
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน ฯลฯ หรือเป็นการแสดงถึง
ความเคลื่อนไหวของผู้บริโภคในตลาดด้วยเช่นกัน และ
สามารถน�ำข้อมูลสู ่กระบวนการวิเคราะห์พฤติกรรม 
การซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่า ผูว้จิยั
จงึได้ประยกุต์ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมาศกึษา 
เพือ่ทราบถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมคีวามพอใจหรอืต้องการ
ซ้ือสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอภูมิปัญญาชนเผ่าล้านนา  
รวมถึงปัจจัยภายนอกและภายในต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ หลงัจากนัน้จงึน�ำไปเป็นข้อมลู
ในการปรับกลยทุธ์ทางการตลาด 4’ Ps ให้สอดคล้องหรอื
สนองตอบต่อความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายต่อไป (Belch & Belch, 2001: 107)
		  1.2	แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด	
			   McCarthy and Perreault (1996: 46-49) 
ได้กล่าวถงึส่วนประสมทางการตลาด 4’Ps ประกอบด้วย
ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืช่องทาง 
การจัดจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซึ่งทั้ง 4’Ps ต่างมีความจ�ำเป็นในการน�ำ
มาใช้วางแผนด้านการก�ำหนดส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) แต่ขณะเดียวกันก็มีบางตัวท่ีมีความ
ส�ำคญักว่าตัวอืน่ๆ ดงัค�ำกล่าวท่ีว่า ไม่มสีิง่ใดท่ีจะโดดเด่น
อยู่เพียงสิ่งเดียว เมื่อส่วนประสมทางการตลาดได้ถูก
พัฒนา กระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับปัจจัยต่างๆ จะมี
ความใกล้เคยีงกนั ช้ีให้เหน็ว่า ปัจจยัเหล่านัน้ล้วนมคีวาม
ส�ำคัญท้ังสิ้น และเมื่อน�ำส่วนประสมทางการตลาดมา
พิจารณาโดยกว้างจะสังเกตเห็นว่า ตัวผลิตภัณฑ์เองจะ
เป็นตัวสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าเป้าหมาย การมี
ช่องทางน�ำสนิค้าวางในสถานทีท่ี่ลกูค้าเข้าถึงการส่งเสรมิ
การขาย เพือ่สือ่สารกบัลกูค้าเป้าหมายและผลติภณัฑ์ได้
ถูกออกแบบและวางแผนไว้เพื่อผู้บริโภค และตั้งราคา
สินค้าโดยประมาณจากพฤติกรรมในการซ้ือหรือมูลค่า
ของสินค้าที่ผู้บริโภคใช้อยู่ในปัจจุบันดังตารางที่ 1
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ตารางที่ 1 กลยุทธ์การตัดสินใจขององค์กรด้วย 4’Ps

ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จัดจ�ำหน่าย การส่งเสริมการตลาด

1.	รูปลักษณ์สินค้า

2.	บริการ

3.	จุดเด่น

4.	ระดับคุณภาพ

5.	อุปกรณ์เสริม

6.	การติดตั้ง

7.	ค�ำแนะน�ำ

8.	การรับประกัน

9.	ชนิดของสินค้า

10.	บรรจุภัณฑ์

11.	 ตราสินค้า

1.	เป้าหมาย

2.	ความยืดหยุ่น

3.	ระดับการหมุนเวียน 

ของวงจรสินค้า

4.	ภูมิภาค

5.	การลดราคา

6.	งบประมาณ

1.	วัตถุประสงค์

2.	ชนิดของช่องทาง

3.	การเปิดตลาด

4.	ประเภทของพ่อค้า

คนกลาง

5.	ประเภทของสถานที่ 

ในการจัดท�ำคลังสินค้า

6.	การขนส่งและจัดเก็บ

7.	ระดับการบริการ

8.	ช่องทางการจัดหา

9.	ช่องทางการจัดการ

1.	วัตถุประสงค์

2.	การผสมผสาน 

การส่งเสริมการขาย

3.	ผู้ขาย (ชนิด จ�ำนวน 

การคัดเลือก การฝึก

อบรม แรงจูงใจ)

4.	การโฆษณา (เป้าหมาย 

ชนิดของสื่อ ประเภท

ของการโฆษณา)

5.	การส่งเสริมการขาย

6.	สื่อสิ่งพิมพ์

ที่มา: Basic Marketing: A Global Managerial Approach by McCarthy & Perreault (1996)

		  การสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าเป้าหมายและ 

ผู้บริโภค มีเส้นทางหลายทาง เช่น ผลิตภัณฑ์สามารถ 

มีหลายขนาดและรูปร่าง รวมไปถึงระดับคุณภาพของ

สินค้า และระดับการบริการที่สามารถปรับเปลี่ยนได้ 

บรรจภัุณฑ์สามารถมหีลากหลายขนาด หลายสหีรอืวสัดุ 

ตรายีห้่อสนิค้า และการรบัประกนัสามารถเปลีย่นแปลงได้ 

นอกจากน้ี การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ทัง้จากหนงัสอืพมิพ์ 

นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา ก็สามารถเลือกใช้

ตามความเหมาะสมตามแต่เจ้าของบริษัท ผู้ผลิตหรือ 

จดัจ�ำหน่ายจะพจิารณาราคาของสนิค้ากส็ามารถปรับข้ึน

หรือลงได้ ด้วยหลายเหตุปัจจัยจึงเป็นแรงสนับสนุนให้

องค์กรตดัสนิใจเลอืกกระบวนการส่งเสรมิการตลาด โดยใช้

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในองค์กรของตน

	 3.	สมมติฐานในการวิจัย

		  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะข้อมลูส่วนบคุคลแตกต่างกนั

ในด้านอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน มีค่าเฉลี่ยความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง 

การจดัจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสรมิทางการตลาดทีม่ผีล

ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญา

ชนเผ่าปกาเกอะญอแตกต่างกัน

	 4.	ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  ประชากรและกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาวจิยั

ครั้งนี้คือ บุคคลที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ที่เคยมี

ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอชนเผ่า 

ปกาเกอะญอ จึงได้ท�ำการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างในการ

ศึกษาด้วยวิธีการค�ำนวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างไม่ใช้

ความน่าจะเป็น เนื่องจากจ�ำนวนประชากรทั้งหมดไม่

สามารถหาจ�ำนวนทีแ่ท้จรงิได้ จงึเลอืกใช้การสุม่ตวัอย่าง

แบบก�ำหนดจ�ำนวนตัวอย่าง (Quota Sampling) โดย

ก�ำหนดจ�ำนวนตวัอย่างในแต่ละแหล่งร้านค้าจ�ำหน่ายสนิค้า

หตัถกรรมสิง่ทอชนเผ่าปกาเกอะญอ ในเขตอ�ำเภอเมอืง 

จงัหวดัเชยีงใหม่จะได้กลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 250 คน โดย

รวบรวมในพื้นท่ีอ�ำเภอเมืองเชียงใหม่ จังหวัดเชียงใหม่ 

ได้แก่ 1) มลูนธิส่ิงเสรมิผลติภณัฑ์ชาวไทยภเูขา 2) ศนูย์

หตัถกรรมชาวเขา 3) Northern Village 4) ศนูย์การค้า

เซ็นทรัลเชียงใหม่ 5) ตลาดวโรรสและตลาดต้นล�ำไย
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	 5.	เครื่องมือในการวิจัยและวิเคราะห์ข้อมูล

		  ข้อมูลเชิงปริมาณใช้การรวบรวมข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) ได้สร้างตามความมุง่หมาย

และกรอบแนวคิดของการวิจัยที่ก�ำหนด โดยแบ่งออก

เป็น 4 ตอน ดังนี้ ตอนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะ 

ของผู้บริโภค ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการ

เลือกซื้อหัตถกรรมสิ่งทอชนเผ่าปกาเกอะญอ ตอนที่ 3 

ข้อมลูเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจาก

ภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ ตอนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับ

ปัจจัยทางการตลาด ซึ่งตอนที่ 4 ใช้แบบประมาณโดย

มาตรวัด 7 ระดับ ให้ผู ้ตอบแบบสอบถามเลือกคือ  

1 หมายถงึ ระดบัการให้ความส�ำคญัน้อยท่ีสดุเป็นล�ำดับ

ไปจนถึงระดับ 7 หมายถึง ระดับการให้ความส�ำคัญ 

มากทีส่ดุ และใช้เกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลีย่ 

7 ระดบั โดยใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่าโดยค่าเฉลีย่ 

1.00-1.85 หมายถงึ มปัีจจยัทีม่รีะดบัความส�ำคญัน้อยท่ีสดุ 

และค่าเฉลี่ย 6.16-7.00 หมายถึง มีระดับการให้ความ

ส�ำคญั การหาความเชือ่มัน่รายข้อ โดยการหาค่าอ�ำนาจ

จ�ำแนกรายข้อ (Item-Total Correlation) และหาค่า

ความเชือ่มัน่ทัง้ฉบบั (Reliability) โดยวธิหีาค่าสมัประสทิธิ์

แอลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค 

(Cornbrash) ได้ค่าความเชือ่มัน่ของเครือ่งมอืทีร่ะดบั 0.89

	 6.	วิธีวิเคราะห์ข้อมูล

		  การวเิคราะห์ข้อมลูและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์

เชิงปริมาณ ใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยการหาค่าความถี่ 

และร้อยละ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมตฐิาน 

โดยการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของ 

กลุ่มตัวอย่างด้วยค่า t และค่า F โดยก�ำหนดนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 เพื่อให้ได้ตามความมุ่งหมาย 

ตามกรอบแนวคดิของการวจิยัทีก่�ำหนดโดยพจิารณาถึง

รายละเอียดที่ครอบคลุมความมุ่งหมาย โดยได้ประยุกต์

จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

ผลการวจิัย
	 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนมาก

เป็นเพศหญิง จ�ำนวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 74.40 

และเป็นเพศชาย จ�ำนวน 64 คน คดิเป็นร้อยละ 25.60 

มอีายรุะหว่าง 31-40 ปี จ�ำนวน 158 คน คดิเป็นร้อยละ 

63.20 รองลงมามีอายุมากกว่า 40 ปีขึ้นไป จ�ำนวน  

55 คน คดิเป็นร้อยละ 22.00 และอายรุะหว่าง 20-30 ปี 

จ�ำนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 โดยมีระดับ 

การศกึษาสงูกว่าระดบัปรญิญาตร ีจ�ำนวน 129 คน คดิเป็น

ร้อยละ 51.60 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาตรี

หรือก�ำลังศึกษาในระดับปริญญาตรี จ�ำนวน 75 คน  

คดิเป็นร้อยละ 30.00 และระดบัต�ำ่กว่าปรญิญาตร ีจ�ำนวน 

46 คน คดิเป็นร้อยละ 18.40 ประกอบอาชพีเป็นเจ้าของ

กิจการ ประกอบธุรกิจส่วนตัว จ�ำนวน 86 คน คิดเป็น

ร้อยละ 34.40 รองลงมาประกอบอาชีพเป็นคณาจารย์ 

นักวิชาการ บุคลากรทางการศึกษา จ�ำนวน 61 คน  

คดิเป็นร้อยละ 24.40 เป็นพนกังาน/ลกูจ้างบรษิทัเอกชน 

จ�ำนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 เป็นข้าราชการ 

เจ้าหน้าทีห่น่วยงานภาครฐับาล รฐัวสิาหกจิ จ�ำนวน 39 คน 

และเป็นนกัศกึษา จ�ำนวน 24 คน คดิเป็นร้อยละ 15.60 

และร้อยละ 9.60 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาท

ขึ้นไป จ�ำนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 30.40 รองลงมา

มีรายได้ระหว่าง 15,001-25,000 บาท จ�ำนวน 60 คน 

คิดเป็นร้อยละ 24.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 

35,001-45,000 บาท จ�ำนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 

21.60 รายได้ต�่ำกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท จ�ำนวน 

32 คน และรายได้ระหว่าง 25,001-35,000 บาท คดิเป็น

ร้อยละ 12.80 และร้อยละ 11.20 ตามล�ำดับ

	 การวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการตดัสนิใจ

ซื้อสินค้าสิ่งทอของผู ้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นผู ้มี

ประสบการณ์ในการบริโภคสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอจาก

ภมูปัิญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เลอืกซือ้เสือ้เชซหูรอืเสือ้ลกูเดอืย จ�ำนวน 112 คน 

คิดเป็นร้อยละ 44.80 รองลงมาเลือกซ้ือผ้าซ่ินย้อมสี

ธรรมชาต ิจ�ำนวน 47 คน คดิเป็นร้อยละ 18.80 เส้ือเชก่อ 

จ�ำนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 17.20 ย่ามผ้าทอมือ 

ย้อมสธีรรมชาต ิจ�ำนวน 34 คน และเสือ้เชกวา จ�ำนวน 
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14 คน คดิเป็นร้อยละ 13.60 และร้อยละ 5.60 มแีหล่ง

หรือสถานที่ซื้อสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอจากภูมิปัญญาชน

เผ่าปกาเกอะญอจากงานแสดงสนิค้าหตัถกรรมพ้ืนเมอืง/

Road Show ของจังหวัด จ�ำนวน 94 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 37.60 รองลงมาซือ้จากศนูย์แสดงสนิค้าหตัถกรรม

พื้นเมือง/OTOP ของจังหวัด จ�ำนวน 75 คน คิดเป็น

ร้อยละ 30.00 ร้านค้าในศูนย์การค้าใหญ่ที่ทันสมัย 

จ�ำนวน 49 คน และหมู่บ้านปกาเกอะญอหรือซื้อจาก

แหล่งผลติโดยตรง จ�ำนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 19.60 

และร้อยละ 12.80 โดยสาเหตุการซื้อสินค้าหัตถกรรม

สิ่งทอจากภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอเป็นของฝาก 

ในโอกาส/เทศกาลพเิศษ จ�ำนวน 82 คน คดิเป็นร้อยละ 

32.80 รองลงมาซื้อเพราะคุณภาพสินค้าที่มีเอกลักษณ์

เฉพาะ จ�ำนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 25.20 ชื่อเสียง

ของแหล่งผลติสนิค้า จ�ำนวน 51 คน คดิเป็นร้อยละ 20.40 

ต้องการอดุหนนุผลติภณัฑ์สิง่ทอของไทย จ�ำนวน 38 คน 

และซือ้เพราะมผู้ีแนะน�ำ จ�ำนวน 16 คน คดิเป็นร้อยละ 

15.20 และร้อยละ 6.40 มีข้อพิจารณาตัดสินใจซื้อ 

สนิค้าหตัถกรรมส่ิงทอจากภมูปัิญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ 

เนื่องจากลวดลาย สีสันที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ จ�ำนวน 

105 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 รองลงมาพิจารณาจาก

คณุภาพสนิค้าสิง่ทอ จ�ำนวน 66 คน คดิเป็นร้อยละ 26.40 

ขั้นตอน กรรมวิธีในการทอที่พิถีพิถัน จ�ำนวน 45 คน 

และคณุค่าของภมูปัิญญา ชือ่เสยีงของแหล่งผลติ จ�ำนวน 

34 คน คดิเป็นร้อยละ 18.00 และร้อยละ 13.60 ตามล�ำดบั 

ผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอ

จากภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอด้วยตนเอง จ�ำนวน 

120 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมาคือ ครอบครัว 

ญาติพี่น้อง จ�ำนวน 78 คน และเพื่อนร่วมสถาบัน 

การศกึษา/เพือ่นร่วมงาน จ�ำนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 

31.20 และร้อยละ 20.80 จ�ำนวนเงนิทีซ่ือ้ต่อครัง้น้อยกว่า

หรอืเท่ากบั 2,000 บาท จ�ำนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 

58.40 รองลงมาซื้อครั้งละ 2,001-4,000 บาท จ�ำนวน 

87 คน คิดเป็นร้อยละ 34.80 และครั้งละ 4,001 บาท

ขึ้นไป จ�ำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 6.80 จ�ำนวนซื้อ

ต่อครัง้น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 2 ชิน้ต่อครัง้ จ�ำนวน 174 คน 

คิดเป็น 69.60 รองลงมาซ้ือครั้งละ 3-5 ช้ิน จ�ำนวน  

68 คน คิดเป็นร้อยละ 27.20 และครั้งละ 6 ชิ้นขึ้นไป 

จ�ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 3.20 ตามล�ำดับ

	 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั

การตดัสนิใจซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชน

เผ่าปกาเกอะญอ พบว่า ในภาพรวมให้ความส�ำคญัอยูใ่น

ระดบัความส�ำคญัมาก (X = 6.08, S.D. = 0.68) โดยแบ่ง

ส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้านได้ดังนี้

	 1)	ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญระดับ

มากที่สุด (X = 6.55, S.D. = 0.51) โดยเรียงล�ำดับ 

รายข้อมากไปล�ำดับน้อย 3 ล�ำดับ ได้แก่ ด้านการแสดง

และสือ่ถึงศลิปะท้องถ่ิน คงเอกลกัษณ์เฉพาะ (X = 6.87, 

S.D. = 0.71) รองลงมาคือ คุณภาพของวัตถุดิบของ

สนิค้าสิง่ทอ (X = 6.80, S.D. = 0.72) และประเภทของ

สนิค้าสิง่ทอมคีวามหลากหลาย (X = 6.74, S.D. = 0.84)

	 2)	ด้านราคา ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญัระดบัค่อนข้าง

มาก (X = 5.22, S.D. = 0.68) โดยเรยีงล�ำดบัรายข้อมาก

ไปล�ำดับน้อย 3 ล�ำดับ ได้แก่ ราคาคุ้มค่ากับประโยชน์/

คุณค่าที่คาดว่าจะได้รับ (X = 5.89, S.D. = 0.85)  

รองลงมาคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า 

สิ่งทอ (X = 5.70, S.D. = 0.90) สินค้าสิ่งทอมีหลาย

ระดบัราคาให้เลอืกซ้ือ และสนิค้ามกีารก�ำหนดราคาทีเ่ป็น

มาตรฐานเดียวกัน (X = 5.39, S.D. = 0.92)

	 3)	ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ผู้บริโภคให้ความ

ส�ำคญัระดบัมาก (X = 6.15, S.D. = 0.66) โดยเรยีงล�ำดบั

รายข้อมากไปล�ำดับน้อย 3 ล�ำดับ ได้แก่ มีวางจ�ำหน่าย

ในศูนย์การค้า/ห้างสรรพสินค้าท่ีทันสมัย (X = 6.70, 

S.D. = 0.74) รองลงมาคอื สนิค้าสิง่ทอมปีรมิาณเพยีงพอ

ต่อความต้องการซือ้ (X = 6.61, S.D. = 0.99) มจี�ำหน่าย

ผ่าน Social Media เช่น Facebook / Instagram / 

LINE (X = 6.59, S.D. = 0.72)

	 4)	ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความ

ส�ำคัญระดับมากท่ีสุด (X = 6.38, S.D. = 0.62)  

โดยเรียงล�ำดับรายข้อมากไปล�ำดับน้อย 3 ล�ำดับ ได้แก่ 
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มีกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดร่วมกับหน่วยงาน 

ภาครัฐบาลและเอกชน เช่น สาธิตการทอผ้า งานแสดง

นิทรรศการสินค้าหัตถกรรม (X = 6.86, S.D. = 0.85) 

รองลงมาคือ เผยแพร่กิจกรรมและประชาสัมพันธ์ให้

ความรูเ้กีย่วกบัชนเผ่าปกาเกอะญอผ่าน Search Engine 

Marketing เช่น Google / Yahoo! / Bing / AOL / 

Miva (X = 6.75, S.D. = 0.89) เผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร

ทางเว็บไซต์เกี่ยวกับประวัติ วิถีชีวิตความเป็นอยู่ของ 

ชนเผ่าปกาเกอะญอ (X = 6.70, S.D. = 0.91)

	 การทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายทุีแ่ตกต่างกนัของ

ผู้บริโภคมีค่าเฉลี่ยความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ทีไ่ม่แตกต่างกนั แต่มค่ีาเฉลีย่

ความส�ำคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริม

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหตัถกรรม

สิ่งทอจากภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอที่แตกต่างกัน  

ที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05

	 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคมค่ีาเฉลีย่

ความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสรมิทางการตลาด

ไม่แตกต่างกัน แต่มีค่าเฉลี่ยความส�ำคัญของปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ และด้านราคา 

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอจาก

ภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอที่แตกต่างกัน ที่ระดับนัย

ส�ำคัญทางสถิติ 0.05

	 อาชีพที่แตกต่างกันของผู้บริโภคมีค่าเฉลี่ยความ

ส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง 

การตลาดทีไ่ม่แตกต่างกนั แต่มค่ีาเฉลีย่ความส�ำคญัของ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีผล

ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญา

ชนเผ่าปกาเกอะญอทีแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส�ำคญัทาง

สถิติ 0.05

	 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันของผู้บริโภคมี 

ค่าเฉลีย่ความส�ำคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง 

การตลาดไม่แตกต่างกัน แต่มีค่าเฉลี่ยความส�ำคัญของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ และด้าน

ราคา ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอ

จากภมูปัิญญาชนเผ่าปกาเกอะญอทีแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบั

นัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05 ดังตารางที่ 2

ตารางที่ 2 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

หตัถกรรมสิง่ทอจากภมูิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ จ�ำแนกตามอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ

รายได้เฉลี่ย

ต่อเดือน

F Sig. F Sig. F Sig. F Sig.

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.105 0.13 8.374 0.04* 5.134 0.02* 0.702 0.03*

ด้านราคา 0.061 0.00* 1.618 0.03* 4.715 0.06 4.450 0.01*

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 0.231 0.01* 7.529 0.07 2.722 0.23 7.645 0.26

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 5.786 0.00* 10.871 0.06 2.269 0.14 3.13 0.08

*ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05
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อภปิรายผลและสรุปผลการวจิัย
	 แนวทางการพัฒนาศักยภาพทางการตลาดเชิงรุก 

ของหัตถกรรมสิ่งทอจากภูมิปัญญาชนเผ่าชาติพันธุ ์ 

ล้านนา: กรณศีกึษาชนเผ่าปกาเกอะญอ บ้านหนองมณฑา 

ต�ำบลแม่วิน อ�ำเภอแม่วาง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้หตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญา

ชนเผ่าปกาเกอะญอจะมีพฤติกรรมซื้อเสื้อเชซูหรือเสื้อ

ลูกเดือย แหล่งที่ซื้อจากงานแสดงสินค้าหัตถกรรมพื้น

เมอืง/Road Show ของจังหวดั สาเหตุทีซ่ือ้เป็นของฝาก

ในโอกาส/เทศกาลพเิศษ ข้อพจิารณาการตดัสนิใจเลอืก

ซื้อลวดลาย สีสันที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ Sprott, Manning & Miyazaki (2003) 

พบว่า ผู้บริโภคมีวัตถุประสงค์ในการซื้อเพื่อเป็นของใช้

ส่วนตัว โดยให้ความส�ำคัญกับความคงทนของสินค้า 

ที่สามารถใช้ได้ในระยะยาว มีความสวยงามผลิตจาก 

วัสดุที่มีคุณภาพ สินค้าที่มีมาตรฐาน ราคามีมาตรฐาน 

จดัจ�ำหน่ายทีม่คีวามสะอาดเป็นระเบยีบ และสอดคล้อง

กบังานวิจยัของ Darawong (2015) ทีค้่นพบพฤติกรรม

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าทอคือ  

ความคงทนในการใช้งาน ความประณตีสวยงาม แหล่งผลติ

เป็นที่รู้จักและมีชื่อเสียง

	 ปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ซื้อให้ความส�ำคัญมากที่สุด 

ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านการส่งเสรมิทางการตลาด/

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยให้ปัจจัยใน

แต่ละด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านการแสดงและสื่อถึง

ศลิปะท้องถิน่ คงเอกลกัษณ์เฉพาะ คณุภาพของวตัถดุบิ

ของสินค้าสิ่งทอ และสินค้าสิ่งทอมีความหลากหลาย  

ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ Pongwiritthon & Pakvipas 

(2013) พบว่า การก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ที่เน้นท้ัง

ประโยชน์ใช้สอยที่ได้มาตรฐานและประโยชน์ทางด้าน

อารมณ์ทีเ่ป็นความรูส้กึถงึคณุค่า ทัง้ควรปรบัปรงุคณุภาพ

การย้อมสี พัฒนาเทคโนโลยีในการผลิตให้สวมใส่สบาย 

สไีม่ตกเมือ่ซักท�ำความสะอาด รวมถงึพัฒนารปูแบบสนิค้า

ให้ตรงกับความต้องการของตลาด คุณภาพดีสม�่ำเสมอ 

เนือ้ผ้าแน่นไม่หนา ผลติภณัฑ์ผ้าทอมคีวามคงทนในการ

ใช้งาน ประณีตสวยงาม แหล่งผลิตเป็นที่รู ้จักและม ี

ช่ือเสียง ซ่ึงด้านการส่งเสริมทางการตลาด/การสื่อสาร

การตลาดแบบบรูณาการ จะให้ความส�ำคญัในปัจจยัของ

การมีกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดร่วมกับหน่วยงาน

ภาครัฐบาลและเอกชน เช่น สาธิตการทอผ้า งานแสดง

นิทรรศการสินค้าหัตถกรรม การเผยแพร่กิจกรรมและ

ประชาสัมพันธ์ให้ความรู้เกี่ยวกับชนเผ่าปกาเกอะญอ

ผ่าน Search Engine Marketing เช่น Google / 

Yahoo! / Bing / AOL / Miva และเผยแพร่ข้อมูล

ข่าวสารทางเวบ็ไซต์เกีย่วกบัประวตั ิวถิชีวีติความเป็นอยู่

ของชนเผ่าปกาเกอะญอ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ 

Pongwiritthon & Pakvipas (2013) พบว่า ช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่ายทางตรงคอื ผ่านหน้าร้านและศูนย์จ�ำหน่าย 

ส่วนช่องทางอ้อมคือ ผ่านค้าส่งและค้าปลีก จึงควรเพิ่ม

ช่องทางการจ�ำหน่ายทางอนิเทอร์เนต็ สือ่ทางอนิเทอร์เนต็ 

โดยสามารถขยายลู่ทางการตลาดให้กับผู้ประกอบการ 

เพื่อเป็นแหล่งข้อมูลทางด้านผู ้เชี่ยวชาญเทคโนโลย ี

การผลิต การตลาด

	 การทดสอบสมมติฐานของอายุท่ีแตกต่างกันของ 

ผู้บริโภคมีค่าเฉลี่ยความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ท่ีไม่แตกต่างกัน แต่มค่ีาเฉลีย่

ความส�ำคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง 

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าหัตถกรรม 

สิ่งทอจากภูมิปัญญาชนเผ่าปกาเกอะญอที่แตกต่างกัน 

ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Siripan (2005) ท่ีได้ท�ำ 

การศึกษาปัจจัยที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์

ผ้าไหมไทยของผู้บริโภค พบว่า อายุมีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซื้อ โดยปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ ปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดไม่มี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมไทย 

อย่างไรก็ตามผลการวิจัยไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

Limrattanamongkol & Sutamuang (2012) ที่ท�ำ 

การศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซื้อผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่ม

เจนเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า อายุ



34

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

วารสารปัญญาภวิัฒน์  ปีที่ 9 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดอืนมกราคม - เมษายน 2560

ที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผ้าฝ้ายทอมือ 

ต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญที่ระดับ 0.05

	 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคมค่ีาเฉลีย่

ความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภัณฑ์ และด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ

ทีแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส�ำคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคล้อง

กับงานวิจัยของ Klairak (2007) ที่ได้ท�ำการศึกษา

พฤตกิรรมและการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผ้าไหมของผูบ้รโิภค

ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่า ระดับการศึกษา 

ทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัการตดัสนิใจทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้

ผ้าไหมของผู้บริโภคแตกต่างกัน

	 อาชีพที่แตกต่างกันของผู้บริโภคมีค่าเฉลี่ยความ

ส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง 

การตลาดทีไ่ม่แตกต่างกนั แต่มค่ีาเฉลีย่ความส�ำคญัของ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผล

ต่อการตดัสินใจซือ้สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญา

ชนเผ่าปกาเกอะญอทีแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส�ำคญัทาง

สถติ ิ0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบังานวจัิยของ Limrattana-

mongkol & Sutamuang (2012), Kanthanatee, 

Plengwittaya & Kodsombat (2009: 118-130) และ 

Ruechutakul (2006) ที่พบว่า อาชีพที่แตกต่างกัน  

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผ้าฝ้ายทอมือต่างกันอย่างมีนัย

ส�ำคัญที่ระดับ 0.05

	 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันของผู้บริโภคมี 

ค่าเฉล่ียความส�ำคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สนิค้าหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ

ทีแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส�ำคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคล้อง

กบังานวิจยัของ Theeravanich (2008) ทีท่�ำการศกึษา

เร่ือง พฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้/

การใช้ผ้าฝ้ายทอมือเป็นเครื่องแต่งกายที่พบว่า ผู้ซื้อที่มี

ระดับเงินเดือนสูงกว่าโน้มเอียงที่จะเลือกสีเข้มและส ี

ตามสมยันยิมในสดัส่วนทีส่งูกว่าผูม้รีะดับเงินเดือนต�ำ่กว่า 

และผู ้มีระดับเงินเดือนสูงกว่าจะซ้ือผ้าแบบเป็นผืน 

ในสัดส่วนที่สูงกว่าผู้มีเงินเดือนต�่ำกว่า

	 สรุปการวิจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ

ตดัสนิใจซ้ือหตัถกรรมสิง่ทอจากภมูปัิญญาชนเผ่าชาตพินัธุ์

ล้านนา: ชนเผ่าปกาเกอะญอ ควรมุ่งเน้นในปัจจัยทาง 

การตลาดดังนี้

	 1)	การมุง่ผลติโดยเน้นคณุภาพ ผลติภณัฑ์หลากหลาย 

โดยแปรรปูจากผ้าทอมอืจากภมูปัิญญาชนเผ่าปกาเกอะญอ 

อื่นๆ เช่น ผ้าซิ่น ผ้าคลุมไหล่ ย่ามใส่ของ เป็นต้น

	 2)	ควรเน้นและคงอตัลกัษณ์ เอกลกัษณ์ของผลติภณัฑ์

สิ่งทอแบบดั้งเดิม ลวดลาย สีสันที่สามารถแสดงและ

สื่อสารถึงศิลปะท้องถิ่นของชนเผ่าปกาเกอะญอ

	 3)	บรรจภุณัฑ์สวยงาม เพือ่สร้างความจดจ�ำ ยอมรบั

แก่ผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมายและขยายฐานผูบ้รโิภคกลุม่ใหม่ 

และเป็นประโยชน์ในด้านการจัดกิจกรรมการส่งเสริม

ทางการตลาดประชาสัมพันธ์

	 4)	การมีจ�ำหน่ายในระบบ E-Commerce ผ่าน

เวบ็ไซต์ของตนเอง และศกึษาความเป็นไปได้ในการเพิม่

ช่องทางในการจดัจ�ำหน่ายในศนูย์การค้า/ห้างสรรพสินค้า

ที่ทันสมัย และมีจ�ำหน่ายผ่าน Social Media

	 5)	ส่งเสรมิทางการตลาดร่วมกับหน่วยงานภาครัฐบาล 

เอกชน และผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ เพือ่ให้เกดิการตุน้ให้

เกิดการซื้อและใช้ของผู้ซื้อ

กติตกิรรมประกาศ
	 ขอขอบคุณทุนสนับสนุนจากทุนอุดหนุนจากทุน 

งบประมาณแผ่นดินประจ�ำปี 2559 ส�ำนักงานการวิจัย

แห่งชาต ิคณะบรหิารธรุกิจและศลิปศาสตร์ มหาวทิยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลล้านนา และขอขอบคุณผู้ที่เคยมี

ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าหัตถกรรมสิ่งทอชนเผ่า 

ปกาเกอะญอ ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ทกุท่าน

ทีใ่ห้ข้อมลู ผูท้รงคณุวฒุ ิคณาจารย์ เจ้าหน้าทีท่ีเ่กีย่วข้อง

กบังานวจิยัฉบับนี ้ขอขอบคณุก�ำลงัใจจากครอบครวัทีม่ี

ส่วนช่วยให้การท�ำงานส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี
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