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การวจิยัเรื่องปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม 
กรณีศกึษา ศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง มวีตัถุประสงค ์
เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรม์อีทิธพิลที่ส่งผลต่อความตัง้ใจ และศกึษาขนาดอทิธพิล
ของประสมการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม        
การด าเนินงานวิจัยโดยผู้วิจ ัยท าเครื่องมือแบบสอบถามตามแบบสะดวก กลุ่มตัวอย่าง           
คือ นักท่องเที่ยวและผู้ที่มาเยี่ยมชมศูนย์การเรยีนรู้ผ้าทอมือตูบแก้วมา จ านวน 400 ราย 
จากนัน้น าขอ้มลูวเิคราะหท์างสถติ ิคอื ค่า T-test ค่า Oneway-ANOVA ค่าเฉลีย่ ค่ารอ้ยละ และ          
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ผลจากการศึกษา พบว่า  ด้านประชากรศาสตร์กบัความสมัพนัธ์กับ
ความตัง้ใจซื้อ  ผู้ตอบแบบส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 20-25 ปี ระดับ
การศึกษาปรญิญาตร ี อาชพีนักศึกษาเป็นส่วนใหญ่ และมรีายได้เฉลี่ย 25,001-35,000 บาท 
ภาพรวมของดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างมอีทิธพิลต่อความสมัพนัธก์บัความตัง้ใจซือ้ผา้ฝ้าย
ทอมือย้อมสีคราม และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ์  กรณีศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง แตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05  ค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์พหุคุณ (R) มีค่า.633     
ค่าอ านาจในการพยากรณ์รอ้ยละ 39 (Adjusted R2 = .390) ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของ
การพยากรณ์มคี่า 0.482 ตวัแปรพยากรณ์ทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑจ์ากผา้ฝ้ายทอมอื
ยอ้มคราม มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั0.05ประกอบดว้ยตวัแปรด้านผลติภณัฑ ์คอื อทิธพิลต่อ
ความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑจ์ากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มครามมากที่สุด ( = 0.236) รองลงมาคอื ด้าน
การส่งเสรมิการตลาด ( = 0.191) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (=0.170)และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ( = 0.148) ตามล าดบั ด้านราคาคือ ช่องทางการจดัหน่าย และด้านบุคคล ไม่มี
นยัส าคญัทางสถติ ิ
ค าส าคญั : ผา้ฝ้ายทอมอื  ยอ้มคราม ส่วนประสมทางการตลาด ความตัง้ใจ        
 



        ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
สถานการณ์โควิด-19  ที่ระบาดขึ้นในประเทศไทยตลอดระยะเวลา 3-4 ปีที่ผ่านมา

ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกจิโดยเฉพาะระดบัชุมชนทีเ่ป็นเจา้ของตนเองคอื วสิาหกจิชุมชน ทีเ่ป็น
ฐานรากในการพฒันาเศรษฐกจิต้องเผชญิกบัสถานการณ์ผลติแลว้ไม่มทีีจ่ าหน่าย ขาดแคลนทุน   
ขาดความรู้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มคีวามทันสมยัจนท าให้วิสาหกิจชุมชนหลายๆ แห่ง          
ไม่สามารถบริหารจดัการได้จนต้องปิดตัว ผลที่ตามมาคือ ชาวบ้านขาดรายได้และอาชีพ
กรณีศึกษาศูนย์การเรยีนรูผ้้าทอมอื ตูบแก้วมา บ้านนาเดา ต าบลเสรมิซ้าย อ าเภอเสรมิงาม 
จงัหวดัล าปาง กลุ่มวสิาหกจิชุมชนที่ทอผ้าฝ้ายเพื่อหารายได้เสรมิในการเลี้ยงชพีเนื่องจากการ
ท าไร่นามีรายได้ไม่เพียงพอในการด ารงชีพของครอบครวั  ต่อมาได้รบัการสนับสนุนจาก
หน่วยงานของรฐัหลายแห่งให้องค์ความรูเ้กี่ยวกบักระบวนการผลติเสน้ใยธรรมชาติ การยอ้มสี
จากธรรมชาติ การท าผลิตภัณฑ์และลวดลายที่ตรงตามความต้องการของตลาดจนได้รบั      
ความนิยมคือลายผ้าสร้อยดอกหมากลายดอกพริกไทยถือเป็นเอกลักษณ์ของกลุ่ ม
https://region3.prd.go.th/region3_ci/topic/news/42467, สบืคน้เมื่อ 10  ตุลาคม 2567) 

จากการสมัภาษณ์ นางจนัทรค์ า  แก้วมา ประธานกลุ่มผา้ฝ้ายปัน่มอืยอ้มสธีรรมชาตบิ้าน
นาเดาใหข้อ้มลูพบว่า ช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ทีผ่่านมาส่งผลกระทบอยา่งมากในดา้นการผลติ
ผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มครามสธีรรมชาต ิที่ทอตามออเดอรล์ูกคา้มจี านวนลดลงจากเดมิที่เคยสัง่ผลติ    
ผ้าที่ทอไว้ส าหรบัการแปรรูปเป็นผลติภณัฑ์มคีงค้างอยู่จ านวนมากเพราะนักท่องเที่ยวที่เข้า     
มาในชุมชนหรือเข้ามาเยี่ยมชมเพื่อศึกษาดูงานที่ศูนย์การเรียนรู้ลดน้อยลงท าให้กระทบ        
ต่อเศรษฐกิจท าให้จ านวนรายได้ และลูกค้าลดลง รวมถึงการออกงานเพื่อน าสินค้าไปจัด
จ าหน่าย  กน้็อยลง นางจนัทรค์ า แก้วมาจงึเลง็เหน็ความส าคญัของการพฒันาและต่อยอดองค์
ความรู้ภูมิปัญญาที่เป็นเอกลักษณ์ที่มีอยู่น าจุดเด่นเหล่านั ้นมาสร้างมูลค่าและสร้างสรรค์
ผลติภณัฑใ์หม่ภายใตอ้ตัลกัษณ์และต้นทุนของทอ้งถิน่  ประกอบกบักระทรวงวฒันธรรมจงัหวดั
ล าปางได้ส่งเสรมิเรื่องผ้าไทยและสิ่งทอท้องถิ่นให้กลบัมาได้รบัความนิยมในโอกาสพระชน
มพรรษ 90 พรรษา สมเดจ็พระนางเจา้สริกิติิ ์พระบรมราชนีินาถ พระบรมราชชนนีพนัปีหลวง
โดยคดัเลอืกลวดลายผา้อตัลกัษณ์ล าปาง คอื ลายละกอนไสห้มนูางจนัทรค์ า  แกว้มาเกดิแนวคดิ
และความต้องการพฒันาประยุกต์ลวดลายละกอนไส้หมูมาตกแต่งบนผลติภณัฑ์แปรรูปผ้าฝ้าย
ย้อมสีธรรมชาติที่คงค้างอยู่จ านวนมากเป็นผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายรูปแบบสมยัใหม่เชิง
สรา้งสรรค ์ ตลอดจนการออกแบบและพฒันาสื่อสิง่พมิพ์และสื่อออนไลน์  บรรจุภณัฑเ์พื่อการ
ประชาสัมพันธ์ ส่งเสริมการขายให้กับทางกลุ่ม และสามารถเล่าเรื่องราว (Story telling) 
เนื่องจากสื่อและบรรจุภณัฑเ์ดมิไม่มเีอกลกัษณ์เฉพาะของกลุ่มเป็นเพยีงถุง Shopping bag ทีใ่ห้
รายละเอยีดขอ้มลูเฉพาะช่องทางการตดิต่อ ไม่มกีารเล่าเรือ่งราว (Story telling) และสื่อสิง่พมิพ์
ไม่มกีารเล่าเรื่องราวองค์ความรูท้างดา้นภูมปัิญญาในการเผยแพร่ให้กบัผู้ที่สนใจอย่างละเอยีด
และชดัเจน 



ผูว้จิยัจงึสนใจศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑจ์ากผ้าฝ้ายทอ
มอืยอ้มคราม กรณีศกึษา ศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง    
เพื่อเป็นแนวทางและเปิดโอกาสให้ผูท้ี่มสี่วนเกี่ยวขอ้งในศูนยก์ารเรยีนรูเ้ขา้มามสี่วนร่วมในการ
ระดมความคดิและแก้ไขปัญหาของกลุ่มร่วมกนัพฒันากระบวนการให้มปีระสทิธภิาพ ตลอดจน
ยงัช่วยให้ผู้ที่สนใจสรา้งฐานะรายได้ในครอบครวั ใช้เป็นขอ้มูลสารสนเทศในการประกอบการ
กจิการและช่วยในการตดัสนิใจด าเนินการผลติ การขยายผลติภณัฑใ์นรปูแบบใหม่ๆภายในศูนย์
การเรยีนรูอ้ื่นๆต่อไปในอนาคต                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ์
จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม กรณีศึกษา ศูนย์การเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม 
จงัหวดัล าปาง 

2. เพื่อศึกษาขนาดอิทธิพลของประสมการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑจ์ากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษา ศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอ
เสรมิงาม จงัหวดัล าปาง 
สมมติฐานของการวิจยั 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์จากผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศึกษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอ
เสรมิงาม จงัหวดัล าปาง แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์จากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอ
เสรมิงาม จงัหวดัล าปาง 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
ขอบเขตประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ขอบเขตด้านประชากร คอื ผู้ซือ้ที่เคยใช้ หรอืผู้ที่ตัง้ใจซือ้ ผลติภณัฑจ์ากผา้ฝ้ายทอมอื
ยอ้มคราม”กรณศีกึษา ศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอืตูบแกว้มา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง 
 กลุ่มตวัอย่าง  คอื นกัท่องเทีย่ว หรอื ผูท้ีม่าเยีย่มชม ศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอืตูบแกว้มา 
อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง วธิกีารเลอืกแบบตามสะดวก จ านวน 400 คน 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
     แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์เป็นตวัแปรส าคญัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อและพฤติกรรมการบรโิภค

ของแต่ละบุคคล เนื่องจากลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคลจะส่งผลต่อความต้องการและความสนใจทีแ่ตกต่าง

กนั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) ไดร้ะบุถงึปัจจยัสว่นบุคคลทีส่ าคญั ดงันี้ 



1)อายุ (Age) อายุทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อความต้องการผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีแ่ตกต่าง

กนั เช่น วยัรุ่นมกัสนใจสนิคา้แฟชัน่และเทคโนโลยใีหม่ ๆ ในขณะที่ผูสู้งอายุอาจใหค้วามส าคญั

กับสุขภาพและความสะดวกสบาย 2)วงจรชีวิตครอบครวั (Family Life Cycle Theory) เป็น

ขัน้ตอนการด ารงชวีติของบุคคลในลกัษณะของการมคีรอบครวั ซึง่ส่งผลต่อความตอ้งการ ทศันคต ิ

และค่านิยม ท าให้เกดิความต้องการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละ

ขัน้ตอน Kotler (2003, p. 260) ไดแ้บ่งวงจรชวีติครอบครวัออกเป็นขัน้ตอนต่าง ๆ 3)อาชีพ 

(Occupation) อาชพีส่งผลต่อรายไดแ้ละรปูแบบการด าเนินชวีติ ซึง่จะส่งผลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้

และบรกิาร ตัวอย่างเช่น ผู้บรหิารระดบัสูงอาจเลือกซื้อสนิค้าแบรนด์เนมที่มีราคาสูง 4)รายได ้

(Income) รายไดเ้ป็นตวับ่งชีถ้งึก าลงัซื้อและความสามารถในการจบัจ่ายใช้สอย ซึ่งมผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิาร 5)การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาส่งผลต่อความรู ้

ความเข้าใจ และทศันคติต่อสินค้าและบรกิาร ซึ่งจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ  6)ค่านิยมหรอื

คุณค่า (Value) และรูปแบบการด ารงชวีติ (Lifestyle) ของแต่ละบุคคลจะส่งผลต่อการเลอืกซื้อ

สนิคา้และบรกิารทีส่อดคลอ้งกบัความเชื่อและไลฟ์สไตลข์องตน 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
คอตเลอร์ (Kotler, 2011, pp. 434-438) แบ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น        

7 ดา้น ดงันี้1)ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีผู่้ขายเสนอขายต่อตลาดเพื่อให้ผู้บรโิภคเกดิ
ความสนใจอยากไดเ้ป็นเจา้ของและซือ้มาเพื่ออุปโภค อนัเป็นการตอบสนองความตอ้งการ ค าว่า
ผลติภณัฑ์ 2)ราคา (Price) หมายถงึ มูลค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัที่สองที่เกดิ
ขึน้มา ถดัจากผลติภณัฑ์ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างมูลค่า 
(Value) ผลติภณัฑก์บัราคาและคุณภาพของการบรกิารของผลติภณัฑถ์้ามลูค่าสูงกว่าราคาเขาก็
จะตดัสนิใจซื้อ3)การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งหรอืช่องทางซึง่ประกอบดว้ย สถาบนั
และกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบรกิารจากองค์การไปยงัตลาด สถาบันที่น า
ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย4)การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสาร
เกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่าง ผู้ขายกบัผู้ซื้อเพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ การตดิต่อสื่อสาร
อาจใชพ้นักงานขายท าการขาย (Personal Selling) และการตดิต่อสื่อสารโดยใชส้ื่อ (Non personal 
Selling) เครื่องมอืในการติดต่อสื่อสาร5)บุคลากร (People) การบรกิารต้องการการมีปฏิสมัพันธ์
ระหว่างลูกค้าและพนักงาน และการปฏสิมัพนัธ์นี้ ส่งผลต่อการรบัรูท้างดา้นกายภาพการบรกิาร
ของลูกค้า 6)ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัด้านนี้เกี่ยวขอ้งกบัส่วนที่สมัผสั จบั
ต้องของการบรกิารและสิง่แวดลอ้ม สิง่กระตุ้นทีจ่บัต้องไดท้ีจ่ะส่งผลกระทบต่อความประทบัใจ
ของลูกค้าในรูปแบบที่เกี่ยวกบัคุณภาพของการให้บรกิารที่ได้รบัจากสภาพแวดล้อมของการ
บรกิาร 7)กระบวนการ (Process) ผู้ให้บรกิารต้องใช้กระบวนการเพื่อ  ส่งมอบการบรกิารของ



ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P) 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์ 2.ดา้นราคา 3.ดา้นชา่งทางการจดัหน่าย 

4.ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 5.ดา้นบุคคล   

6.ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

7.ดา้นลกัษณะทางภาพ 

 

 

 

 

 

 
ความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์จากผา้ฝ้ายทอ
มอืย้อมครามกรณีศกึษาศูนย์การเรยีนรู้
ผ้าทอมือตูบแก้วมา อ าเภอเสริมงาม 
จงัหวดัล าปาง 
 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

1.เพศ 2.อายุ 3.สถานภาพ 

4.รายได ้5.อาชพี 6.ระดบัการศกึษา 

 

 

 

ตนให้กบัลูกค้า เนื่องจากลูกค้าจะเกี่ยวขอ้งกบักระบวนการผลติของงานบรกิาร การไหลและ
ความกา้วหน้าของกระบวนการผลติมคีวามส าคญัมากในการบรกิาร  

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความตัง้ใจซือ้ 

ความตัง้ใจซือ้ หมายถงึ ช่วงเวลาทีผู่บ้รโิภคพรอ้มทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกสนิคา้หรอืบรกิาร

ที่ดทีี่สุดตามความต้องการของตนเอง ซึ่งการตดัสนิใจซื้อนัน้ไม่ได้ขึ้นอยู่กบัสนิค้ าเพียงอย่าง

เดยีว แต่ยงัรวมถงึความคุม้ค่าของสนิคา้ในดา้นต่าง ๆ ทีต่รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค (Kim & 

Thorndike Pysarchik, 2000) โดยการตัง้ใจซือ้มกัเกีย่วขอ้งกบักระบวนการทางจติใจทีส่ะทอ้นถงึ

การวางแผนของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในช่วงเวลาหนึ่ง (Haward, 1994) 

กนัต์กนิษฐ์ อุทยั (2559) ได้อธบิายว่า ความตัง้ใจ (Intention) หมายถงึ ความมุ่งมัน่

และการตดัสนิใจในการเลอืกหรอืด าเนินการในทางใดทางหนึ่ง โดยมจีุดมุ่งหมายที่ชดัเจนและ

ทศิทางที่แน่นอนของจติใจ ซึง่สะทอ้นถงึความปรารถนาและการแสดงออกของบุคคลตามทศันคติ

หรอืความเชื่อทีม่ต่ีอสิง่นัน้ 
  
 
 
 
 
 
 
 

ตารางท่ี 1 กรอกแนวคิดในการวิจยั 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 8.1 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

    การทดสอบวดัค่าความเทีย่งตรงของเนื้อหา (Content Validity) สามารถไดโ้ดยการ
ใหผู้เ้ชีย่วชาญ ตรวจสอบเนื้อหาของแบบสอบถาม แลว้วเิคราะหผ์ลการตรวจสอบดว้ยวธิกีารหา
ค่าความสอดคลอ้งระหว่างค าถามกบัวตัถุประสงค ์

    การทอสอบความเชื่อมัน่ (Reliability)  โดยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Per -
test)  กบักลุ่มตวัอย่างจากประชากรอื่นที่มคีุณลกัษณะคล้ายกบัประชากรที่ศกึษา 40 ชุดเพื่อ
ทดสอบว่าค าถามแต่ละขอ้ในแบบสอบถามสามารถสื่อความหมายไดต้รงตามทีผู่ว้จิยัก าหนดไว้
หรอืไม่จากนัน้จงึน ามาทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยใช้โปรแกรมทางสถติิในการ
หาความเชื่อมัน่โดยหาค่าสมัประสิทธิอ์ ัลฟา (Alpha Coefficient)ที่ค่าระดบัความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามมากกว่า 0.7จงึจะถอืไดว้่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอืและสามารถน าไปศกึษา
กบักลุ่มตวัอยา่งได ้



ส าหรบัแบบสอบถามที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้ เมื่อน ามาค านวณหาความเชื่อมัน่ได้ค่า
เท่ากบั 0.831 ซึ่งมคี่าความเชื่อมัน่อยู่ในระดบัสูง (มากกว่า 0.7)จงึน าไปใช้เก็บขอ้มูลกบักลุ่ม
ตวัอยา่งได ้
8.2 การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

ผูว้จิยัใช้วธิกีารเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล ปฐมภูม ิ(Primary Data)   ซึ่งเป็น
ขอ้มูลที่ได้จากการเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง Google Forms เนื่องจาก
เป็นช่องทางที่ให้กลุ่มอย่างเขา้ถงึแบบสอบถามได้ง่าย และใช้วธิกีารแจกแบบสอบถาม ให้กบั
ผู้บริโภคและผู้ที่มาเยี่ยมชมศูนย์การเรียน เพื่ อขอความร่วมมือให้กลุ่มตัวอย่างกรอก
แบบสอบถามดว้ยตนเองจ านวน 400คน โดยเกบ็แบบสอบถามในวนัเสารแ์ละอาทติย ์และชีแ้จง
ถงึเหตุผลและความจ าเป็นที่ต้องศกึษา เก็บขอ้มูลให้กลุ่มตวัอย่างทราบเพื่อให้เกดิความเขา้ใจ 
และเตม็ใจใหค้วามร่วมมอื ท าใหข้อ้มลูทีไ่ดม้คีวามน่าเชื่อถอืมากทีสุ่ด โดยการเกบ็แบบสอบถาม
จะครบคลุมในพืน้ทีท่ ัง้หมด 
การวิเคราะหข้์อมลู 

     สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชาการศาสตร ์ทีแ่ตกต่างกนักบัอทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์จากผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม  

ผลการศึกษาพบว่า ข ้อมูลประชากรศาสตร์ มคีวามแตกต่างกนักบัอ ิทธพิลต่อ
ความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์ จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม กรณีศึกษาศูนย์การเรยีนรู้ผ้าทอมอื 
ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

สมมติฐานที่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มอี ิทธพิลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ์ จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม  

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ตารางท่ี 2 การวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาดโดยการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูแบบปกต ิ(Enter Multiple Regression Analysis) 

ผลการศึกษาพบว่า ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคุณ (R) มคี่า.633 ค่าอ านาจในการ
พยากรณ์รอ้ยละ 39 (Adjusted R2 = .390) ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ์มี
ค่า 0.482 ตัวแปรพยากรณ์ที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อผลิตภัณฑ์จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม      
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ประกอบดว้ยตวัแปรดา้นผลติภณัฑ ์คอื อทิธพิลต่อความตัง้ใจ



ซือ้ผลติภณัฑจ์ากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มครามมากทีสุ่ด ( = 0.236) รองลงมาคอื ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ( = 0.191) ด้านกระบวนการให้บรกิาร (=0.170)และด้านลกัษณะทางกายภาพ 
( = 0.148) ตามล าดบั  ดา้นราคาคอื ช่องทางการจดัหน่าย และดา้นบุคคล ไม่มนีัยส าคญัทาง
สถติ ิ
ผลการวิจยั  

10.1 ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
จากการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 234 คน คดิเป็นร้อยละ 58.50 ช่วงอายุระหว่าง 20-25 ปี 
จ านวน 100 คน คดิเป็นร้อยละ 25.00 สถานะภาพโสดเป็นส่วนใหญ่ ระดบัการศึกษา
ปรญิญาตร ีจ านวน 301 คน คดิเป็นร้อยละ 75.25 อาชพีนักศึกษา จ านวน 96 คน คดิเป็น
ร้อยละ 24.00 รายได้เฉลี่ย 25,001-35,000 บาท จ านวน 124 คน คดิเป็นร้อยละ 31.00 

10.2 ขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 
จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวาม

คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ในภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุด ( 4.36 
S.D. = 0.433) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทัง้ 7 ดา้นอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นกระบวนการ
ใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด ( 4.42 ) รองลงมาคอื ดา้นบุคคล ( 4.40 )  ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ( 4.39 )  ดา้นช่องทางการจดัหน่าย ( 4.35)   ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา 
และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ( 3.32 )  ตามล าดบั  

10.3 ขอ้มลูเกีย่วกบัความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์จากผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม 
ผลการศึกษาระดบัความตัง้ใจซื้อสนิค้า พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบั

ความตัง้ใจซื้อผลิตภณัฑ์ จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมครามในภาพรวม อยู่ในระดบัตัง้ใจซื้ออย่าง
แน่นอน ( 4.30 S.D. = 0.618) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า หวัขอ้ท่านมคีวามตัง้ใจที่จะ
บอกต่อให้ผู้อื่นมาใช้บรกิารศูนย์การเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา มคี่าเฉลี่ยสูงสุด ( 4.37 )  
รองลงมาคือ หัวข้อถ้าต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม ท่านจะนึกถึงศูนย์การ
เรยีนรูผ้า้ทอมอืตูบแกว้มา ( 4.22 )   
อภิปรายผลการวิจยั 

จากผลการศึกษาข้อมูลปัจจยัที่มอี ิทธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์ จากผ้าฝ้ายทอ
มอืย้อมคราม กรณีศ ึกษา ศูนย์การเรยีนรู ้ผ ้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดั
ล าปาง จากนักท่องเที่ยว หรอืผู้ที่มาเยีย่มชมศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิ
งาม จงัหวดัล าปาง จ านวน 400 คน สามารถอภปิรายผล และอ้างองิจากงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง ได้
ดงันี้ 

11.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ทีแ่ตกต่างกนัมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์จาก
ผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดั
ล าปาง แตกต่างกนั สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 



11.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์จาก
ผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดั
ล าปาง แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเพศหญิงมีความตัง้ใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์มากกว่าเพศชาย ทัง้นี้อาจเนื่องจากความสนใจแฟชัน่ ความสวยงาม รวมถึงการให้
ความส าคญักบัคุณค่าทางวฒันธรรมและความเป็นเอกลกัษณ์ทีส่ะทอ้นถงึท้องถิน่นัน้ ตลอดจนเพศ
หญิงมกัมบีทบาทในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าในครวัเรอืนมากกว่าเพศชาย ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ
ทางการตลาดทีร่ะบุว่า เพศหญงิมกัเป็นกลุ่มผูบ้รโิภคหลกัของผลติภณัฑใ์นกลุ่มเสือ้ผา้และสิง่ทอ
ทีม่ลีกัษณะเฉพาะตวั (Kotler & Keller, 2016) รวมถงึสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ พชัร ีจริดลิก และ
สมนึก เอื้อจริะพงษ์พนัธ์ (2564) ที่พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคด้านเพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อสนิค้าผลติภณัฑ์หตักรรมจกัสานกระจูดจากชุมชน และสอดคล้องกบังานวจิยัของปาริ
ชาต ิสวยรปู (2562)ทีศ่กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร ่
ผลการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซื้ออเสื้อผ้าหม้อห้อม
แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ 

11.1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุที่แตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์
จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม กรณีศึกษาศูนย์การเรยีนรูผ้้าทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม 
จงัหวดัล าปาง แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยช่วงอายุ 60 ปีขึน้ไปมคีวาม
ตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมครามมากที่สุด ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากกลุ่มเป้าหมายให้
คุณค่ากบัผลติภณัฑท์ีส่ะทอ้นถงึวฒันธรรมและความเป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถิน่สอดคลอ้งกบัศูนย์
การเรยีนรูผ้้าทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง ที่เน้นกระบวนการย้อมผ้าด้วยสี
ธรรมชาติด้วยภูมปัิญญาดัง้เดมิและใส่ใจทุกกระบวนการย้อมผ้าจนกระทัง่ถึงกระบวนการทอผ้า 
ตลอดจนประสบการณ์และความลึกซึ้งคุณคาทางจติใจที่มีต่อของผลิตภัณฑ์ที่ผลิตโดยชุมชน 
สถานะทางการเงนิและศกัยภาพความพรอ้มในการส่งเสรมิและสนับสนุนผลติภณัฑส์นิคา้ทอ้งถิน่/
ชุมชนที่มีเอกลกัษณ์เฉพาะตัว  แต่ช่วงอายุระหว่าง 20-45 ปี ความตัง้ใจซื้อต ่ ากว่า เนื่องจาก
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้ไม่มีความสนใจในผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือย้อมครามจากธรรมชาติ และ
รปูแบบ/ดไีซดผ์ลติภณัฑไ์ม่ทนัสมยัและตอบโจทยก์ารแต่งกายในปัจจุบนัเท่าทีค่วร  ซึง่สอดคลอ้ง
กับแนวคิดของ Maslow (1943) ที่ระบุว่าในล าดับความต้องการของมนุษย์ (Hierarchy of 
Needs) กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุ 60 ปีขึน้ไปมกัให้ความส าคญักบัความต้องการด้านความเคารพ
และการยอมรบั (Esteem Needs) รวมถงึการเตมิเตม็ตนเอง (Self-Actualization) ซึง่ผลติภณัฑ์
ที่มเีอกลกัษณ์ทางวฒันธรรมและสะท้อนถึงคุณค่าท้องถิ่นสามารถตอบโจทย์ความต้องการ
ดงักล่าวไดอ้ยา่งดเียีย่ม  

11.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพที่แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์จากผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิ
งาม จงัหวดัล าปาง แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 โดยกลุ่มเป้าหมายที่มี
สถานภาพสมรสมีศักยภาพในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือย้อมครามมากกว่า



สถานภาพโสด ทัง้นี้อาจเนื่องมากจากปัจจยัความรบัผดิชอบ  บทบาทสถานภาพ มศีกัยภาพใน
การตัดสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าที่มคีุณภาพและสะท้อนคุณค่าทางวฒันธรรม ส าหรบัใช้ในโอกาส
พิเศษ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดล าดบัขัน้ความต้องการของ Maslow (1943) ซึ่งระบุว่าความ
ต้องการของมนุษย์แบ่งเป็นล าดับขัน้ โดยเฉพาะในขัน้ของความต้องการด้านความรกัและ
ความสมัพนัธ์ (Love/Belonging Needs) และความมัน่คง (Safety Needs) ผู้ที่มสีถานภาพสมรส
อาจมองหาสนิคา้ทีส่ามารถสะทอ้นถงึความสมัพนัธใ์นครอบครวัและสรา้งความมัน่คงทางสงัคม เช่น 
ผลติภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม ที่สะทอ้นคุณค่าทางวฒันธรรมและความผูกพนัในครอบครวั 
แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปารชิาต ิสวยรปู (2562) ที่ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสื้อผ้าหม้อห้อมในจงัหวัดแพร่ ผลการศึกษาพบว่า สถานภาพสที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้หมอ้หอ้ม อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ 

11.1.4 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้ที่แตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์ 
จากผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดั
ล าปาง แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยกลุ่มเป้าหมายรายได้มากกว่า 
55,000 บาท มคีวามตัง้ใจซื้อผลติภณัฑจ์ากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มครามมากที่ส ุด ทัง้นี้อาจ
เนื่องจากความสามารถและความพรอ้มทางสถานะการเงนิในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าที่มี
ราคาสูงได้ รวมถงึให้ความส าคญักบัสนิค้าที่มคีุณภาพและมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัสอดคล้อง
กบัศูนย์การเรยีนรู้ผ้าทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง ที่มเีอกลกัษณ์ลวดลาย
เฉพาะของกลุ่มและผ้าฝ้ายทอมอืย้อมครามมคีวามประณีตใส่ใจทุกกระบวนการของการยอ้มสทีี่
แตกต่างจากชุมชนอื่น ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ Engel, Blackwell และ Miniard (1995) ที่
อธบิายว่า พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บรโิภคขึน้อยู่กบัระดบัรายไดแ้ละความสามารถในการใชจ้่าย 
โดยผู้ที่มีรายได้สูงมกัมองหาสินค้าที่มีคุณภาพและมูลค่าเพิ่ม รวมถึงสินค้าเชิงวฒันธรรมที่
สะท้อนถึงสถานะทางสงัคม ในทางกลบักัน กลุ่มที่มรีายได้ต ่ากว่ามกัให้ความส าคญักับการ
บรหิารค่าใช้จ่ายที่คุ้มค่า และอาจหลกีเลี่ยงสนิค้าที่มรีาคาสูงเพื่อรกัษาสมดุลทางการเงนิของ
ตนเอง รวมถงึสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุมลทา โกษาจนัทร ์(2566) ที่ศึกษา พฤตกิรรมการ
เลอืกซือ้สนิคา้ หตัถกรรมกระเป๋าสานผกัตบชวาออนไลน์ของประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ 
ผลการศกึษาพบว่า รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้หตัถกรรมกระเป๋า
สานผกัตบชวาออนไลน์ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปารชิาต ิสวยรปู (2562) ทีพ่บว่า รายได้ที่
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร ่แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญั 

11.1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาชพีที่แตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์
จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม กรณีศึกษาศูนย์การเรยีนรูผ้้าทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม 
จงัหวดัล าปาง แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยกลุ่มเป้าหมายอาชีพ
ขา้ราชการวยัเกษียณ มคีวามตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์จากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มครามมากกว่ากลุ่มอาชพี
อื่นๆ ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากพฤตกิรรมการด าเนินชวีติและรายไดห้ลงัการเกษยีณเพยีงพอส าหรบัการ
เลือกและตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ที่เน้นคุณค่าทางวฒันธรรม และเพื่อใช้งานผลติภณัฑ์ในโอกาส



พเิศษหรอืส าคญัอื่นๆ ตลอดจนกลุ่มพนักงานเอกชน/พนักงานบรษิทัเอกชน ที่มรีายได้ทีม่ ัน่คงและ
ระดับรายได้สูง มีแนวโน้มในการเลือกและตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีคุณภาพและเอกลกัษณ์เฉพาะ
สอดคลอ้งกบัศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอื ตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง ที่ผลติสนิค้าผ้า
ฝ้ายทอมอืย้อมสคีรามที่ประณีตด้านคุณภาพสื่อสารผ่านกระบวนการย้อมสผี้าธรรมชาติด้วยภูมิ
ปัญญาดัง้เดมิ  ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิพฤติกรรมผู้บรโิภคของ Kotler และ Keller (2016) ซึ่ง
อธบิายว่า ปัจจยัด้านอาชพีและรายได้มบีทบาทส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า โดยผู้บรโิภคใน
กลุ่มอาชพีที่มรีายไดสู้งและมเีวลาว่างมกัเลอืกซื้อสนิคา้ที่ตอบสนองทัง้ดา้นคุณภาพและคุณค่า
ทางจติใจ รวมถงึสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชัร ีจริดลิก และสมนึก เอื้อจริะพงษ์พนัธ ์(2564) ที่
ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนของผู้บรโิภคในตลาดออนไลน์  ผล
การศึกษาพบว่า อาชีพมีความพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์จกัสานกระจูดในตลาด
ออนไลน์ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปารชิาต ิสวยรปู (2562) ทีพ่บว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้หมอ้หอ้มในจงัหวดัแพร ่แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญั  

11.1.6 ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อความ
ตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์จากผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอื ตูบแก้วมา 
อ าเภอเสรมิงาม จงัหวัดล าปาง แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดย
กลุ่มเป้าหมายระดบัปรญิญาโทความตัง้ใจซื้อมากกว่า ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากการความตระหนัก
และใหคุ้ณค่าแก่ผลติภณัฑท์ีส่ะทอ้นถงึเอกลกัษณ์ทางวฒันธรรมและความยัง่ยนืมากกว่า โดยองิ
จากความรู้และประสบการณ์ในด้านต่างๆ เช่น การสนับสนุนชุมชนท้องถิ่น การอนุรกัษ์ภูมิ
ปัญญา ความเป็นเอกลกัษณ์ของผลติภณัฑ์และความสามารถในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ที่มี
ราคาสูง  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2016) ที่ระบุว่า การศึกษามีผลต่อ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เนื่องจากระดบัการศกึษาทีสู่งขึน้ท าใหผู้บ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกซือ้สนิคา้ที่
มคีุณภาพและตอบสนองความต้องการในเชงิคุณค่าและความยัง่ยนืมากขึน้ รวมถงึสอดคลอ้งกบั
ทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บรโิภค (Consumer Behavior Theory) ที่ระบุว่า การรบัรูคุ้ณค่า (Perceived 
Value) และการตระหนักรู้ในมิติทางวัฒนธรรมและสังคมมีบทบาทส าคัญต่อความตัง้ใจซื้อ 
(Schiffman & Kanuk, 2018) อกีทัง้ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชัร ีจริดลิก และสมนึก เอื้อจิ
ระพงษ์พนัธ ์(2564) ที่ผลการศกึษาพบว่า ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์จกัสานกระจูดในตลาดออนไลน์ และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของเกศทพิย ์กรีเ่งนิ, 
สมภพ สุวรรณรฐั, และสุวรรณา นาควบิูลย์วงศ์ (2561) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการซื้อ
ผลติภณัฑ์ชุมชน ประเภทผ้า เครื่องแต่งกาย ของผู้บรโิภค ผลการศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศึกษาสูงสุดต่างกนั จะซื้อผลติภณัฑ์ชุมชน ประเภทผ้า เครื่องแต่งกายต่างกนั โดยกลุ่มที่มี
ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจะมกีารเลอืกซือ้มากทีสุ่ด 

11.2.1 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์
จากผ้าฝ้ายทอมอืย้อมคราม กรณีศึกษาศูนย์การเรยีนรู้ผ้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิงาม 
จงัหวดัล าปาง อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผลติภณัฑ์ผ้าฝ้ายทอมอืย้อมสคีรามมี



เอกลกัษณ์ลวดลายที่เฉพาะตน เทคนิคการย้อมสธีรรมชาติด้วยภูมปัิญญา การเลอืกใช้
เส้นด้ายในการทอเพื่อท าผลติภณัฑ์เหมาะสม สวยงาม  รวมถึงมกีารออกแบบบรรจุภณัฑ์
ให้มคีวามสวยงาม สามารถน าไปเป็นของขวญัในโอกาสต่าง ๆ ได้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ก่อนหน้านี้ของ ณัฐพงษ์ศรใีจวงศ์ และคณะ (2566) สกานดา ถิ่นฐาน (2562) และอรรณพร 
สร้อยระย้า ที่ชี้ให้เห็นว่าคุณภาพของผลติภณัฑ์และความเป็นเอกลกัษณ์ส่งผลโดยตรงต่อ
การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค 

  11.2.2 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้
ผลติภณัฑ ์จากผา้ฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้า้ทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอเสรมิ
งาม จงัหวดัล าปาง อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ศูนย์การเรยีนรู้ผ้าทอมอืตูบแก้วมา 
อ าเภอเสรมิงาม จงัหวดัล าปาง ถอืว่าเป็นศูนยก์ารเรยีนรูท้ี่สนับสนุนและเปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยว
ได้เขา้มาเยีย่มชมและฝึกเรยีนรูก้ระบวนการผลติผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มคราม  และจดักจิกรรมส่งเสรมิ
การขาย เช่น การลด แลก แจก แถมในช่วงเทศกาลหรือวันส าคัญ ตลอดจนการโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น เพื่อประชาสมัพนัธ์ด้านการตลาดให้กบักลุ่มผู้ที่สนใจเข้ามาเยี่ยมชมศูนย์
การเรยีนรูแ้ละผลติภณัฑ์ต่างๆ และน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อในที่สุด ผลการวจิยันี้สอดคล้องกบังาน
ศกึษาก่อนหน้า เช่น งานวจิยัของ สุภา พูนลนั (2564), ปัณญพฒัน์ พงษ์เมธานนท ์(2563) และ ณัฐ
พงษ์ ศรใีจวงศ์ และคณะ (2566) ที่ระบุว่า การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น การจดัแสดงสนิค้า 
การจดัโปรโมชัน่ และการโฆษณาในรูปแบบต่าง ๆ มผีลอย่างมากต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค 
การใช้กลยุทธ์เหล่านี้ สามารถเพิ่มความน่าสนใจของผลิตภัณฑ์  ท าให้ผลิตภัณฑ์ เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และช่วยสรา้งแรงจงูใจในการซือ้สนิคา้ในระยะยาว 

11.2.3 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บรกิาร มอีิทธิพลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์จากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอ
เสรมิงาม จงัหวดัล าปาง อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05  พนักงานของศูนยก์ารเรยีนรูฯ้ 
บรกิารด้วยความสุภาพ อ่อนโยน และเต็มใจ พรอ้มให้ขอ้มูลที่ชดัเจนเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ เช่น 
วธิกีารใชง้านและการดูแลรกัษาผลติภณัฑ ์นอกจากนี้ ศูนยก์ารเรยีนรูย้งัมบีรกิารหลงัการขาย ที่
ตอบโจทยค์วามต้องการของลูกค้า เช่น บรกิารตดัเยบ็ชุดให้เขา้รปูในกรณีที่ขนาดของชุดใหญ่
เกนิไป ซึง่ช่วยสรา้งความประทบัใจและความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค ผลการวจิยันี้สอดคลอ้งกับ
งานศกึษาของ นิตยา วงศ์ยศ (2564) และ อรรณพร สรอ้ยระยา้ และคณะ (2565) ที่ชีใ้ห้เหน็ถงึ
ความส าคญัของการให้บรกิารทีม่คีุณภาพ เช่น การให้ขอ้มูลผลติภณัฑท์ี่ครบถ้วน ความสะดวก
ในการสัง่ซื้อ และความเป็นมติรของพนักงาน ซึ่งมบีทบาทส าคญัในการสร้างความไว้วางใจและ
ความพึงพอใจแก่ลูกค้า การให้บรกิารที่ดีไม่เพียงช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่ธุรกิจ แต่ยงัช่วย
กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑแ์ละเพิม่โอกาสในการกลบัมาใชบ้รกิารในอนาคต 

11.2.4 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์จากผ้าฝ้ายทอมอืยอ้มคราม กรณีศกึษาศูนยก์ารเรยีนรูผ้้าทอมอืตูบแก้วมา อ าเภอ
เสรมิงาม จงัหวดัล าปาง อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 สภาพแวดล้อมทางกายภาพ



และบรรยากาศภายในศูนย์การเรยีนรูใ้ห้ความรูส้กึน่าเชื่อถือเมื่อได้เขา้มาเยีย่มชม การจดัวาง
สนิคา้อย่างเป็นระเบยีบและน่าดงึดูด  ปัจจยัเหล่านี้มบีทบาทส าคญัในการสรา้งความประทบัใจ
ให้แก่ผู้บรโิภค ซึ่งส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ อรรณพร 
สร้อยระย้า และคณะ (2565) ที่ชี้ให้เห็นว่า การออกแบบสถานที่ และลกัษณะทางกายภาพที่
เหมาะสม เช่น การจัดวางสินค้า การตกแต่งร้าน และสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบถ้วน              
มสี่วนส าคญัในการสรา้งความพงึพอใจและกระตุ้นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
ข้อเสนอแนะ 

12.1 การใหค้วามส าคญักบัการพฒันาคุณภาพและความหลากหลายของผลติภณัฑ ์
โดยเพิ่มรูปแบบ สี และลวดลายที่สามารถตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของกลุ่ม
ผูบ้รโิภค โดยเฉพาะกลุ่มผูห้ญงิทีม่คีวามตัง้ใจซือ้สูง รวมถงึการพฒันาผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบั
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ60 ปีขึน้ไป เพื่อเพิม่โอกาสในการดงึดดูกลุ่มลกูคา้หลกัของศูนยก์ารเรยีนรู้ 

      12.2 ศูนยก์ารเรยีนรูค้วรปรบัปรุงกระบวนการให้บรกิารให้มคีวามสะดวก รวดเรว็ 
และเป็นมติร เพื่อสร้างความประทบัใจแก่ผู้บรโิภค โดยเฉพาะกลุ่มที่มสีถานภาพสมรส ซึ่งมี
แนวโน้มที่จะซื้อผลิตภัณฑ์จากศูนย์ในระดับสูง การอบรมบุคลากรเพื่อเพิ่มทักษะในการ
ใหบ้รกิารจะช่วยสรา้งประสบการณ์ทีด่แีละเสรมิสรา้งความตัง้ใจซือ้ได้ 

     12.3 ปรบัปรุงสภาพแวดลอ้มของศูนยก์ารเรยีนรูใ้หน่้าสนใจและสะดวกต่อการเขา้ถงึ 
เช่น การจดัแสดงสนิค้าภายในศูนยใ์ห้มคีวามเป็นระเบยีบและดงึดูดสายตา รวมถงึการพฒันา
โครงสรา้งพื้นฐานที่อ านวยความสะดวกให้กบัผู้บรโิภค เพื่อสรา้งประสบการณ์ที่ดแีละกระตุ้น
ความตัง้ใจซือ้ 

    12.4 การสร้างเครือข่ายความร่วมมือกับหน่วยงานหรือองค์กรที่เกี่ยวข้อง เช่น 
โรงแรม รา้นอาหาร และสถานที่ท่องเที่ยวในพื้นที่ เพื่อเพิม่โอกาสในการเขา้ถงึกลุ่มลูกค้าใหม ่
และควรพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายที่สามารถเขา้ถงึได้ง่าย เช่น การจดัจ าหน่ายในพื้นที่ที่
มนีักท่องเที่ยวหนาแน่น หรอืการเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านออนไลน์เพื่อขยายฐานลูกค้า
ไปยงัตลาดทีก่วา้งขึน้ 
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