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บทคดัย่อ 
 

 งานวจิยัชิน้นี้มวีตัถุปรงสงค ์คอื (1) เพื่อศกึษาประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภคที่ส่งผลต่อ
ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนบ้านแหลมโฮมสเตย์ จังหวดั
นครศรธีรรมราช  (2) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่ส่งผลต่อความพงึพอใจส่วนประสม
ทางการตลาดของวสิาหกิจชุมชนบ้านแหลมโฮมสเตย์ จังหวดันครศรีธรรมราช ซึ่งได้เก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามผ่านชองทาง Google Form จ านวน 405 ชุด โดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติ ิSPSS เป็นเครื่องมอืในการวเิคราะห์สถติทิี่ใชใ้นงานวจิยัคอื T-test  
และ F-test 
  ผลการวิจัยดังกล่าวพบว่า ส่วนที่ 1 ปจัจัยข้อมูลปจัจัยส่วนบุคคล ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 405 คน โดยมเีพศชาย 116 คน เพศหญิง 289 คน อยู่ในช่วงอายุ 21-30 
ปี ,สถานภาพส่วนใหญ่โสด ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่อยู่ในช่วง ระดบัปริญญาตร ี ,อาชพีส่วน
ใหญ่อยู่ในอาชีพ ข้าราชการ ระดับรายได้ส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 10 ,001-20,000 บาท และ
ภูมลิ าเนาส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคใต ้ส่วนที่ 2 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซื้อสนิคา้ชมุชนฯ เพื่อเป็นของฝาก โดยค านึงจากคุณภาพของสนิคา้ ผ่าน
ชอ่งทางซื้อโดยตรงทีช่มุชนในวนัหยดุสุดสปัดาห ์(เสาร์-อาทติย)์ ชอ่งทางการช าระเงนิ ของกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ คือเงินสด และค่าใช้จ่ายในแต่ครัง้ส่วนใหญ่ คือ100 - 300 บาท ส่วนที่ 3 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อ 1)ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
 จากงานวจิยัไดท้ าการวเิคราะห์ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิจากแบบสอบถาม ของผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อส่วนประสมทางการตลาดของวสิาหกจิชุมชนบ้านแหลมโฮมสเตย์ จงัหวดันครศรธีรรมราช 
พบว่า 1) สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จ ักแพร่หลายมากนัก จึงควรเพิ่มการโฆษณา หรือการ
ประชาสมัพนัธใ์หส้ามารถเขา้ถงึได้มากขึน้ 2)ช่องทางการจดัจ าหน่าย ทางตรง ยงัมน้ีอย ควร
เพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่าย ทาง Platform Internet ให้มากขึน้ 3) สนิค้า มคีวามน่าสนใจ แต่
อยากใหเ้พิม่เตมิในส่วนของการเรื่องราวความเป็นมาของสนิคา้ให้มากขึน้ เพื่อเพิม่ความดงึดูด
ในสนิคา้ ส าหรบัผูค้นภายนอกทีไ่ม่เคยมาเยอืนวสิาหกจิชมุชน 
 

ค าส าคญั : วสิาหกจิชมุชน  ส่วนประสมทางการตลาด ผลติภณัฑช์มุชน   



 

 

ABSTRACT 

 

 The objectives of this research are (1) to study the consumer demographics 
affecting the marketing mix satisfaction of Ban Laem Homestay Community Enterprise 
Nakhon Si Thammarat Province (2) to study the behavior of consumers affecting the 
satisfaction of the marketing mix of Ban Laem Homestay Community Enterprise Nakhon 
Si Thammarat Province. The data was obtained from the respondents using a Google 
Form of 405 sets using the SPSS statistical program, which included the T-test and F-
test, as a tool for statistical analysis in the study. 
 The results of the research found that Part 1, the personal data components of 
405 respondents, with 116 males and 289 females in the age range of 21-30 years, 
revealed that the majority of statuses are single. The majority of education levels are 
bachelor's degrees, while the majority of vocations are government servants. The 
majority of the income levels are between 10,000 and 20,000 baht, and the majority of 
the population resides in the south. Part 2 the consumer behavior analysis found that 
the majority of the samples purchased community products as mementos through direct 
purchase channels at the community on weekends, taking into account the quality of 
the products (Saturday-Sunday). The majority of the sample pays with cash and costs, 
and most of the time in the range of 100 to 300 baht. Part 3 the customer satisfaction 
with 1) Product 2) Price 3) Channel of Distribution 4) Promotional Marketing are at a 
high level overall. 
 From the research, further analysis of the recommendations from the consumer 
questionnaire on the marketing mix of Ban Laem Homestay Community Enterprise 
Nakhon Si Thammarat Province revealed that 1) the product is not yet well known, thus 
additional advertising or public relations is recommended to make it more accessible   
2) there are still few direct distribution channels; more distribution channels should be 
added through Platform Internet 3) items are intriguing, but additional information about 
the history of the products is needed to boost the appeal of the products to outsiders 
who have never visited a community enterprise.  
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาการวิจยั 

  แผนแม่บทภายใตยุ้ทธศาสตรช์าต ิ20 ปี เป็นโมเดลเศรษฐกจิที่จะน าพาประเทศไทยให้

หลุดพน้จากกบัดกัประเทศรายไดป้านกลาง ความเหลื่อมล ้า และความไม่สมดุลไปพรอ้มกบัการ

เปลี่ยนผ่านประเทศไทยไปสู่ประเทศในโลกที่มีความมัน่คง มัง่คัง่ และยัง่ยืน  โดยจะต้อง

พฒันาการท่องเทีย่วทัง้ระบบ มุ่งเน้นนกัท่องเทีย่วกลุ่มคุณภาพ สรา้งความหลากหลายด้านการ

ท่องเที่ยวให้สอดคล้องกบัความต้องการของนักท่องเที่ยว ทัง้นี้แนวทางยุทศาสตร์ชาต ิ 20 ปี 

วางรากฐานดา้นการท่องเทีย่วทีเ่น้นมาตรฐานและคุณภาพระดบัสากล ผ่านกลไกประชารฐัที่มุ่ง

พฒันาประเทศไปสู่ระบบเศรษฐกิจสร้างสรรค์เพื่อยกระดับการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินค้า  

และบริการเพื่อนน าไปสู่การเจริญเติบโตและความกินดีอยู่ดีของคนในประเทศ (กองบริหาร

งานวจิยัและประกนัคุณภาพการศกึษา, 2559) เศรษฐกจิสร้างสรรค์ (Creative Economy) เป็น

อกีแนวคดิหนึ่งทีร่ฐับาลใชเ้ป็นแนวทางขบัเคลื่อนประเทศไทยใหเ้กดิการพฒันาทีย่ ัง่ยนื สามารถ

น ามาต่อยอดให้เกดิผลผลติที่เป็นได้ทัง้สนิค้าหรอืบรกิารเพื่อสร้างอาชพีและเพิม่รายได้ให้กบั

ชุมชนท้องถิ่น (ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์วารสารวิจัยและพัฒนา

มหาวทิยาลยัราชภฏับุรรีมัย์ ปีที ่16 ฉบบัที ่1 (มกราคม - มถิุนายน ) 2564วจิยัและนวตักรรม, 2563)  

 วสิาหกจิชุมชน (SMCE หรอื small and micro community enterprise) เป็นกจิการ

ชมุชนเกีย่วกบัการผลติสนิค้า การให้บรกิารหรอือื่น ๆ ที่ด าเนินการโดยคณะบุคคลที่ผูกพนั มี

วถิชีวีติร่วมกนัเพื่อการพึง่พาตนเองในครอบครวั ชมุชน และระหวา่งชมุชน การน าทรพัยากรใน

ชมุชนทอ้งถิน่มาปรบัประยุกตใ์ชใ้หเ้กดิประโยชน์สูงสุด และมคีวามสอดคล้องกบัศกัยภาพของ

ชมุชนย่อมท าใหก้่อเกดิแนวทางการพฒันาไปสู่ความยัง่ยนืทีแ่ทจ้รงิ 

บ้านแหลม เป็นชุมชนขนาดเล็ก ชุมชนหนึ่งที่ตัง้อยู่ที่ต าบลท่าศาลา อ าเภอท่าศาลา 
จงัหวดันครศรธีรรมราช อาชพีหลกัของชาวชมุชนคอือาชพีประมงขนาดเลก็ ความน่าสนใจของ
ชมุชนบา้นแหลมคอื วถิชีวีติของชาวชมุชนทีป่รากฏออกมาเป็นอาชพีที่ผูม้าเยอืนพบเหน็ได้ใน
ชวีติประจ าวนั จนเกดิเป็นการท่องเทีย่วโดยชมุชน อกีทัง้ยงัมวีตัถุดบิเด่นของชุนคอื ผลติภณัฑ์
จากโคลนทะเล ซึ่งไดร้บัการรบัรองมาตรฐานจากหลากหลายสถาบนัวจิยัในประเทศไทย ท าให้
กลายเป็นขมุทรพัยแ์ห่งทอ้งทะเล ที่นักท่องเที่ยวและผูบ้รโิภคสนใจและเลอืกมาเยอืนดงัชุมชน
แห่งนี้ ท่ามกลางสถานการณ์โรคระบาดของไวรสัโคโรนา 2019 ท าให้นักท่องเที่ยวไม่สามารถ
เดนิทางมาพกัผ่อนและจบัจ่ายใชส้อยสนิค้าที่ชุมชนได้ ส่งผลให้ยอดขายด้านผลติภณัฑ์สนิค้า
ของชมุชนลดลง ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามต้องการที่จะศกึษากลยุทธ์ในการพฒันาช่องทางการจดั
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชนกรณีศึกษา  วิสาหกิจชุมชนบ้านแหลมโฮมสเตย ์ 



 

 

จงัหวดันครศรธีรรมราช เพื่อเป็นชอ่งทางในการเพิม่รายไดใ้หแ้ก่ชมุชน  อกีทัง้ยงัเพื่อให้ภาครฐั
และเอกชนให้ความช่วยเหลอื ส่งเสรมิ และสนับสนุนในด้านต่าง ๆ แก่ชุมชน ผูป้ระกอบการ 
วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมต่อไป 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคที่ส่งผลต่อความพงึพอใจส่วนประสมทาง 

การตลาดของวสิาหกจิชมุชนบา้นแหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช 

2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคส่งผลต่อความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด 

ของวสิาหกจิชมุชนบา้นแหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 

สมมติฐานการวิจยั 

 1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภคที่เคยซื้อผลติภณัฑ์สนิค้าชุมชนที่แตกต่างกนั 
ส่งผลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกนั 
  2. พฤตกิรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์สนิค้าชุมชนที่แตกต่างส่งผลต่อ
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกนั   

 

ขอบเขตงานวิจยั 

1. ขอบเขตด้านเน้ือหา การศกึษานี้ตัง้อยู่บนพืน้ฐานแนวความคดิ ทฤษฎ ีงานวจิยั  

และเอกสารทีเ่กีย่วขอ้งประกอบดว้ย แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร์ แนวคดิและทฤษฎี

เกี่ยวกบัการท่องเที่ยวและนักท่องเที่ยว แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของผู้บรโิภค แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสม

ทางการตลาด แนวความคดิเกีย่วกบัวสิาหกจิชมุชน แนวคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ แนวคดิดา้นการ

พฒันาผลติภณัฑ ์และแนวคดิดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

  2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรในการวจิยันี้ได้แก่ ผูบ้รโิภคที่

เลอืกซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ของวสิาหกจิชมุชนบา้นแหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช 

  3. ขอบเขตด้านพื้นท่ี ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิค้าต่าง ๆ ของวสิาหกจิชุมชนบ้าน

แหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช 

     

 

 
  



 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หรอื Consumer Behavior หมายถงึ การตดัสนิใจและการกระท า

ของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัการซื้อ และใชส้นิค้าบรกิารเพื่อตอบสนองต่อความต้องการและความพงึ
พอใจของตน ดงันัน้การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค จงึเป็นการศกึษาถงึพฤตกิรรมต่าง ๆ เพื่อ
น าไปใชใ้นการพฒันาสนิคา้  และบรกิารใหต้รงใจกลุ่มเป้าหมาย 
   1. WHO – ใครคือกลุ่มเป้าหมาย 

เป็นการศกึษาถงึลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายในเรื่องต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นประชากรศาสตร ์
ภูมศิาสตร ์จติวทิยาและพฤตกิรรม เชน่ เพศ อายุ อาชพี  สถานที่ เป็นต้น ขอ้มูลเหล่านี้จะช่วย
ระบุขอ้มูลไดช้ดัเจน เพื่อทีจ่ะสามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาดด้านต่าง ๆ อย่างเหมาะสมและ
สามารถตอบสนองต่อความพงึพอใจของกลุ่มเป็นหมายได้ 
  2.WHAT – ผูบ้ริโภค ซ้ืออะไร 

ตอ้งทราบถงึสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซื้อ  เชน่ องคป์ระกอบผลติภณัฑห์บีห่อ คุณสมบตัติวั
สนิคา้ ทีต่รงตามความตอ้งการ ตราสนิคา้ตอ้งตรานี้เท่านัน้ เป็นตน้ เพื่อที่จะน าไปปรบัปรุงหรอื
ส่งเสรมิสนิคา้และบรกิาร ไม่วา่จะเป็นตวัสนิคา้และบรกิาร  รูปลกัษณ์ของสนิค้า คุณภาพสนิค้า 
เพื่อสรา้งแบรนดใ์หแ้ขง็แกร่งรวมถงึสรา้งความแตกต่างจากแบรนดอ์ื่น ๆ 
  3.WHERE – ช่องทางในการซ้ือ 

ชอ่งทางทีลู่กคา้ใชใ้นการหาขอ้มูลก่อนการตดัสนิใจซื้อ เชน่ ซื้อผา่นเวบ็ไซต ์ซื้อทีต่ลาด
ขายสนิคา้เฉพาะ หรอืหา้งสรรพสนิคา้ หรอืพูดง่ายๆกค็อืการสถานที ่ทีก่ลุ่มเป้าหมายมกัชอบไป
ซื้อสนิค้า ซึ่งสิ่งนี้เป็นสิง่ส าคญั หากว่ากลุ่มเป้าหมายซื้อสินค้าจากที่ไหน ก็จะท าให้สามารถ
ก าหนดกลยุทธ์ด้านการจดัจ าหน่ายและน าผลิตภัณฑ์หรือสินค้าไปสู่แหล่งตลาดได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ 
  4.WHY –  ท าไมผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ 

ควรศกึษาถงึผูบ้รโิภค หาเหตุผลวา่ท าไมผูบ้รโิภคจงึตดัสนิใจซื้อ เชน่ ซื้อเพื่อตอบสนอง
ตามความตอ้งการ ซื้อเพื่อตอบสนองตามปจัจยัพืน้ฐาน หรอื การซื้อกระเป๋าแบรนดเ์นมเพื่อเขา้
สงัคม และ การซื้อถุงมอืเพราะอยู่ในชว่งหน้าหนาว ตอ้งตอบค าถามกบัตวัเองให้ได้ก่อนว่า เขา
จะซื้อของเพื่ออะไร 
 
  5. WHEN – โอกาสในการซ้ือหรือจะซ้ือเมื่อไหร่ 

ตอ้งค านึงถงึสนิคา้วา่ สนิค้าเป็นสนิค้าที่อยู่ในช่วงเวลาหรอืไม่ หรอืเป็นสนิค้าที่ขายได้
ตลอดทัว่ไป เพราะต้องแยกแยะสินค้าเหล่านี้ออกจากกันก่อน บางครัง้สินค้าอาจเป็นช่วง
เทศกาล อาทเิช่น เปิดธุรกจิโรงแรมกต็้องดูเหมอืนกนัว่าช่วงไหนคนไม่ค่อยไปโรงแรม กต็้อง



 

 

จดัการลดโปรโมชัน่ราคาห้องพกัให้ต ่าลงเพื่อการอยู่รอดของธุรกจิ ซึ่งสิง่นี้สามารถช่วยเพิ่ม
ยอดขายใหธุ้รกจิยงัคงด ารงอยู่ในโลกของการตลาดออนไลน์ 
  6.WHOM - ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจของลูกค้าต่อการซ้ือสินค้า 

 บางครัง้ลูกค้ากไ็ม่ได้ซื้อเพราะความต้องการของตนเองเพยีงอย่างเดยีว อาจมบีุคคล
อื่นทีม่ผีลครอบคลุมในการซื้อ เชน่ ผูร้เิริม่ คอื ผูท้ีม่คีวามตอ้งการซื้ออะไรสกัอย่าง แล้วบอกพ่อ
แม่ให้ท าการซื้อ ผูท้ี่แนะน า คอื ผูท้ี่มสี่วนในการเลอืกตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ เช่น พี่ชายมกีาร
แนะน าให้ซื้อสนิค้านี้นะ ผูต้ดัสนิใจ คอื ผูท้ี่มอี านาจตดัสนิใจซื้อหรอืไม่ซื้อ บางครัง้อาจจะเป็น
เครอืญาต ิพ่อและแม่ ผูซ้ื้อ คอื ใครกไ็ดท้ีม่เีงนิเพยีงพอต่อการซื้อ เป็นตน้ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบที่ส าคญัในการด าเนินงาน

การตลาด เป็นปจัจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาด

ที่เหมาะสมในการวางกล ยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจดั

จ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ( ศริวิรรณ เสรี

รตัน์ และคณะ, 2541) 

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ปจัจยัแรกทีจ่ะแสดงวา่กจิการพรอ้มจะท าธุรกจิได้ กจิการนัน้ 

จะตอ้งมสีิง่ทีจ่ะเสนอขาย อาจเป็นสนิคา้ทีม่ตีวัตน บรกิาร ความคดิ (Idea) ทีจ่ะตอบสนองความ

ตอ้งการได ้ 

2. การก าหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มีการพฒันาผลติภณัฑ์ขึ้นมา รวมทัง้หา

ชอ่งทางการ จดัจ าหน่ายและวธิกีารแจกจ่ายตวัสนิคา้ไดแ้ลว้ สิง่ส าคญัที่ธุรกจิจะต้องด าเนินการ

ต่อไป คอื การก าหนดราคา ที่เหมาะสมให้กบัผลติภณัฑ์ที่จะน าไปเสนอขายก่อนที่จะก าหนด

ราคาสนิคา้  

   3. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลติภณัฑ์ที่ผูผ้ลติผลิตขึ้นมาได้นัน้ 

ถงึแมว้า่จะมคีุณภาพดเีพยีงใดกต็าม ถา้ผูบ้รโิภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจดัหามาได้

เมื่อเกดิความตอ้งการ 2 ผลติภณัฑ์ที่ผลติขึน้มากไ็ม่สามารถตอบสนองความต้องการผูบ้รโิภค

ได ้ดงันัน้ นกัการตลาดจงึจ าเป็นตอ้ง พจิารณาวา่ทีไ่หน เมื่อไร และโดยใครทีจ่ะเสนอขายสนิค้า 

เป็นตน้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการ

ตดิต่อสื่อสารไป ยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสรมิการตลาดเป็นวธิกีารที่จะบอกให้ลูกค้าทราบ

เกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย  
 

 



 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อผลติภณัฑ์สนิค้าชุมชน วสิาหกจิ

ชมุชนบา้นแหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช เนื่องจากประชากรมขีนาดใหญ่และไม่ทราบ

จ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรของ W.G. 

Cochran ไดเ้ป็นจ านวน 405 คนเครื่องมอืที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเพื่อการศกึษาวจิยั คอื 

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเป็นการส ารวจแบบออนไลน์ (Online Survey) โดยใช ้

Google Documents แหล่งรวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์ทางสถติโิดยใชโ้ปรแกรม วเิคราะห์สถิติ

ส าเรจ็รูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) ค่าสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์

ขอ้มูลได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และ

ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถติ ิ Independent – Sample (t-test) 

สถติ ิOne – Way ANOVA (F-test)  

ผลการวิจยั 

กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 289 คน  คดิเป็นร้อยละ 71.4 
ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.1 ส่วนใหญ่มีสถานภาพ
โสด จ านวน 274 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.7 ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่อยู่ในช่วง ระดบัปรญิญาตร ี
จ านวน 281 คน คดิเป็นร้อยละ 69.4 อาชพีส่วนใหญ่อยู่ในอาชพี ขา้ราชการ จ านวน 189 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 46.7 ระดบัรายไดส้่วนใหญ่อยู่ในช่วง 10,000-20,000 บาท จ านวน 119 คดิเป็น
รอ้ยละ 29.4 และภูมลิ าเนาส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคใต ้จ านวน 349 คน คดิเป็นรอ้ยละ 86.2 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชนวสิาหกิจชุมชน บ้าน

แหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช พบวา่ วตัถุประสงคข์องการซื้อผลติภณัฑ์สนิค้าชุมชน

ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอืซื้อสนิคา้ชมุชนฯ เพื่อเป็นของฝาก จ านวน 223 คน คดิเป็นร้อย

ละ 55.1 เหตุผลในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชนของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คอืคุณภาพ

ของสินค้า จ านวน 260 คน คดิเป็นร้อยละ 64.2 บุคคลที่มีอทิธพิลต่อการซื้อผลิตภณัฑ์สนิค้า

ชมุชน ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอืตนเอง จ านวน 185 คน คดิเป็นร้อยละ 45.7 ช่องทางการ

ซื้อผลติภณัฑ์สนิค้าชุมชน ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอืซื้อโดยตรงที่ชุมชน จ านวน 192 คน 

คดิเป็นร้อยละ 47.4 ช่วงเวลาในการซื้อผลติภัณฑ์สินค้าชุมชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ

วนัหยุดสุดสปัดาห ์(เสาร์-อาทติย)์ จ านวน 215 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.1 ชอ่งทางการช าระเงนิใน

การซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอืเงนิสด จ านวน 227 คน คดิเป็นรอ้ย



 

 

ละ 56.0 ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ 100-300 

บาท จ านวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.0   

ระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อผลติภณัฑ ์สนิคา้ชมุชนของวสิาหกจิชุมชนบ้าน
แหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช สรุปไดด้งันี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ ากับ 4.27 เมื่อพิจารณาใน
รายละเอยีดพบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อเพราะบรรจุภณัฑ์มคีวามสวยงาม โดดเด่น มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 

ด้านราคา โดยรวมอยู่ ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 เมื่อพิจารณาใน
รายละเอยีดพบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อเพราะราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ  มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.37 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซึ่งมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.27 เมื่อ
พจิารณาในรายละเอยีดพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อเพราะมป้ีายบอกราคาชดัเจน มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 

ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 เมื่อ
พจิารณาในรายละเอยีดพบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อในการจดัแสดงสนิค้าในเทศกาล มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 
 

การทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของลูกค้าที่เคยซื้อผลติภัณฑ์สินค้าชุมชนที่
แตกต่างกนั ส่งผลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่สี่วนประสมทางการตลาด พบว่า เพศ อายุ 
การศกึษา รายได ้ส่งผลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่สี่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
แต่สถานภาพ อาชีพ ภูมิล าเนาส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีส่วนประสมทาง
การตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 พฤตกิรรมของลูกค้าในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์สนิค้าชุมชนที่แตกต่าง
ส่งผลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่มสี่วนประสมทางการตลาด พบว่า วตัถุประสงค์ของการ
ซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชนเหตุผลในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชน บุคคลที่มอีทิธพิลต่อ
การซื้อผลิตภัณฑ์สนิค้าชุมชนช่วงเวลาในการซื้อผลิตภัณฑ์สนิค้าชุมชน ค่าใชจ้่ายในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชน ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกนั แต่ชอ่งทางการซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชน ชอ่งทางการช าระเงนิในการซือ้ผลติภณัฑ์
สนิคา้ชมุชน ส่งผลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่สี่วนประสมทางการตลาด ไม่แตกต่างกนั 
 
 
 
 



 

 

อภิปรายผล 
 

จากการวิจัยกลยุทธ์ในการพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชน
กรณศีกึษา วสิาหกจิชมุชนบา้นแหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช สามารถอภปิรายผลได้
ดงันี้ 

1. การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์สนิค้าชุมชน

วสิาหกจิชุมชน บ้านแหลมโฮมสเตย์ จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า วตัถุประสงค์ของการซื้อ

ผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอืซื้อสนิคา้ชมุชนฯ เพื่อเป็นของฝาก เหตุผล

ในการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือคุณภาพของสินค้า 

บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อผลติภณัฑ์สนิค้าชุมชน ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอืตนเอง ช่อง

ทางการซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชน ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอืซื้อโดยตรงที่ชุมชน ช่วงเวลา

ในการซื้อผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือวนัหยุดสุดสัปดาห์ (เสาร์ -

อาทติย)์ ช่องทางการช าระเงนิในการซื้อผลติภณัฑ์สนิค้าชุมชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอื

เงนิสด และค่าใชจ้่ายในการซื้อผลติภณัฑส์นิคา้ชมุชนของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คอื 100 - 300 

บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กลุ่มส่งเสริมศาสนา ศิลปะ และวฒันธรรม ส านักงาน

วฒันธรรมจงัหวดัสระแก้ว  ปีงบประมาณ พ.ศ. 2555 ได้ศกึษาความพงึพอใจของผูบ้รโิภคต่อ

ส่วนประสมทางการตลาด ของกลุ่มสตรทีอผา้บ้านกุดผอื อ าเภอโคกสูง จงัหวดัสระแก้ว และ

สอดคลอ้งกบั มทัวรรณ จ าดษิฐแ์ละอรชา ไพเราะ (2553) ได้ศกึษา การวางแผนการตลาดของ 

โฮมสเตย์กรณีศกึษา โฮมสเตย์บ้านหนองขนาก อ าเภอเมือง จงัหวดัปราจีนบุรี พบว่า ด้าน

พฤตกิรรม การท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมที่จะเดนิทางมาท่องเที่ยวเป็นกลุ่ม 2 - 5 

คน มคีวามถีใ่นการท่องเทีย่ว 1 - 3 เดอืน / ครัง้ นิยมเดนิทางไปทองเทีย่ว 2 - 3 วนัชว่งเดอืนที่

นิยมไปท่องเที่ยวส่วนใหญ่ จะเป็นช่วงเดือนกุมภาพันธ์ - พฤษภาคม ชอบไปท่องเที่ยวใน

วนัหยุดสุดสปัดาหก์ารท่องเทีย่ว แต่ละครัง้นกัทองเทีย่วจะใหค้วามส าคญัในเรื่องความสะดวกใน

การเดนิทาง  และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ทวลีาภ รตันราช (2553) ได้ศกึษาพฤตกิรรมและ

ความพงึพอใจของนกัท่องเทีย่ว ชาวไทยต่อการท่องเที่ยวเชงิสมัผสัวฒันธรรมในรูปแบบโฮมส

เตยช์มุชนบา้นคลองเรอือ าเภอพะโต๊ะ จงัหวดัชุมพร พบว่า 1. นักท่องเที่ยวชาวไทยทอีงเที่ยว

เชงิสมัผสัวฒันธรรมในรูปแบบ โฮมสเตยช์มุชนบา้นคลองเรอือ าเภอพะโต๊ะจงัหวดัชุมพร พบว่า 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 20 - 30 ปีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรีและมรีายได้ต่อ

เดอืนต ่ากว่า 10,000 บาท  2. นักท่องเที่ยวชาวไทย มีวตัถุประสงค์หลกัที่ส าคญัที่สุดในการ

ท่องเที่ยวเชงิสมัผสัวฒันธรรมในรูปแบบโฮมสเตย์ชุมชน บ้านคลองเรอือ า เภอพะโต๊ะจงัหวดั

ชมุพร เพื่อหาความรูแ้ละประสบการณ์โดยมเีพื่อนมอีทิธพิล ในการท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวชาว



 

 

ไทยส่วนใหญ่เทีย่วกบัเพื่อน / ครอบครวัเดนิทางท่องเทีย่วในวนัหยุด สุดสปัดาห์(เสาร์-อาทติย์) 

ใชร้ะยะเวลาในการท่องเทีย่ว คา้งคนื2 คนืความถีใ่นการท่องเทีย่ว 1 - 2 ครัง้ / ปีและมคี่าใชจ้่าย

ในการท่องเทีย่วในแต่ละครัง้ น้อยกวา่ 1,000 บาท 

2. การวเิคราะหค์วามพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่มตี่อผลติภณัฑ์ สนิค้าชุมชนของวสิาหกจิ

ชมุชนบา้นแหลมโฮมสเตย์ จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ด้านผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก เมื่อพจิารณาในรายละเอยีดพบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อเพราะบรรจุภณัฑ์มคีวาม

สวยงาม โดดเด่น ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาในรายละเอยีดพบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซื้อเพราะราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาในรายละเอยีดพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อเพราะ

มป้ีายบอกราคาชดัเจน ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาใน

รายละเอยีดพบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซื้อในการจดัแสดงสนิคา้ในเทศกาล สอดคล้องกบั

งานวจิยัของกลุ่มส่งเสรมิศาสนา ศลิปะ และวฒันธรรม ส านักงานวฒันธรรมจงัหวดัสระแก้ว  

ปีงบประมาณ พ.ศ. 2555 ไดศ้กึษาความพงึพอใจของผูบ้รโิภคต่อสว่นประสมทางการตลาด ของ

กลุ่มสตรทีอผา้บ้านกุดผอื อ าเภอโคกสูง จงัหวดัสระแก้ว พบว่า ความพงึพอใจต่อส่วนประสม

ทางการตลาดของกลุ่มสตรทีอผา้บา้นกุดผอื อ าเภอโคกสูง จงัหวดัสระแก้ว ด้านผลติภณัฑ์ อยู่

ในระดบัมาก ดา้นราคาอยู่ในระดบัปานกลาง ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัปานกลาง 

และดา้นการส่งเสรมิการขาย อยู่ในระดบัปานกลาง  

3. การวเิคราะหข์อ้เสนอแนะเพิม่เตมิจากแบบสอบถาม ของผูบ้รโิภคที่มตี่อผลติภณัฑ ์

สนิคา้ชมุชนของวสิาหกจิชมุชนบา้นแหลมโฮมสเตย ์จงัหวดันครศรธีรรมราช พบวา่ 1) สนิคา้ยงั

ไม่เป็นทีรู่จ้กัแพร่หลายมากนกั จงึควรเพิม่การโฆษณา หรอืการประชาสมัพนัธใ์หส้ามารถเขา้ถงึ

ไดม้ากกว่านี้ 2) ช่องทางการจดัจ าหน่าย ทางตรง ยงัมน้ีอย ควรเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ทาง Platform Internet ใหม้ากขึน้ 3) สนิคา้ มคีวามน่าสนใจ แต่อยากใหเ้พิม่เตมิในส่วนของการ

เรื่องราวความเป็นมาของสนิคา้ใหม้ากขึน้ เพื่อเพิ่มความดงึดูดในสนิคา้ ส าหรบัผูค้นภายนอกที่

ไม่เคยมาเทีย่ววสิาหกจิชมุชน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ภาสกร รอดแผลง (2563) ด าเนินการ

พฒันาช่องทางการตลาดออนไลน์ ประกอบด้วย 1) จดัท าเพจเฟซบุ๊ค 2) บรหิารเพจเฟซบุ๊ค 

แก้ไขปรบัปรุงเนื้อหา ขอ้ความให้เหมาะสมสอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่ม 3) อบรมให้

ความรู้เกี่ยวกบัการใช้งานเพจเฟซบุ๊ค และอบรมการถ่ายภาพสินค้า/ผลิตภัณฑ์เบื้องต้น 4) 

ประชาสมัพนัธเ์พจใหเ้ป็นทีรู่จ้กั และ 5) ส่งมอบเพจเฟซบุ๊คให้กบักลุ่มและก าหนดผูร้บัผดิชอบ

ในการดูแลบรหิารจดัการให้เป็นระบบ และสอดคล้องกบังานวจิยัของวไิลรตัน์ ยาทองไชยและ



 

 

คณะ (2564) ไดท้ าการศกึษาการพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายหตัถกรรมพื้นบ้านและบรกิาร

หมู่บ้านท่องเที่ยวไหมจงัหวดับุรรีมัย์ สู่เศรษฐกจิสร้างสรรค์ รูปแบบช่องทางการจดัจ าหน่าย

หตัถกรรมพื้นบ้านและบรกิารที่เหมาะสมซึ่งชุมชนมีความต้องการคอื พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์

ประเภทธุรกจิกบัลูกค้า ซึ่งมกีารท างานหลกั 2 ส่วน คอื 1) ส่วนบรกิารลูกค้า ประกอบด้วย  

หน้าฐานการเรยีนรู้หมู่บ้านท่องเที่ยวไหม การจองโฮมสเตย์และกจิกรรมการเยี่ยมชมหมู่บ้าน 

แคตตาล็อกสินค้า ตะกร้าซื้อผลิตภัณฑ์ และการลงทะเบียนผู้ใช้ 2)ส่วนบริการผู้ดูแลระบบ 

ประกอบดว้ย ส่วนจดัการขอ้มูลระบบ คอื สนิคา้และบรกิาร ขา่วประชาสมัพนัธ์ กจิกรรมการชม

หมู่บา้น การสัง่ซื้อ และการจองบรกิาร 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

1. ควรมีการจัดเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการโฮมสเตย์ในจงัหวดัอื่น ๆ เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุทธท์างการตลาดหรอืการวางแผนการตลาดไดอ้ย่างถูกตอ้ง 

2. ควรมกีารท าวจิยัเกี่ยวกบัการน ากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์
กบัผลการด าเนินงานของธุรกจิโฮมสเตย ์ไปใชใ้หเ้กดิประสทิธภิาพสูงสุด เพื่อก่อใหเ้กดิผลก าไร
อย่างตรงจุด 

3. ควรก าหนดในเรื่องของบุคคลที่มอีิทธพิลต่อการซื้อสนิค้าชุมชนให้ชดัเจน เพื่อเป็น
แนวทางในการวจิยัถงึกลุ่มป้าหมายไดอ้ย่างถูกตอ้ และครบถว้น 
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