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Abstract 
This independent study The objective of this study 1) To study demographics 

in gender, age, education level, occupation, income, use of Hin Koob maid group 
services. 3, Salai Sub-district, Tha Sae District, Chumphon Province .2) to study 
marketing strategies for the products of Hin Kub Maid Group Moo 3, Salai Sub-district, 
Tha Sae District, Chumphon Province. 3) to study the product satisfaction of Hin Kub 
Maid Group Moo 3, Salai Sub-district, Tha Sae District, Chumphon Province., used a 
questionnaire as a tool for collecting. Data were collected from a sample group of 
312 Hin Kub housewives’ entrepreneurs. The statistics used in the analysis were t-
test, One-way ANOVA and Multiple Linear Regression Analysis. The statistical 
significance was set at the .05 level. 

The results showed that Basic information of entrepreneurs include gender, 
age, education, occupation, income of the Hin Kub housewives’ group. and different 
business locations affecting the marketing strategy on the products of the Hin Kub 
Maid Group, Village Moo 3, Tambon Salui, Ampore Tha Sae , Chumphon Province, 
were significantly different at the .05 level and the satisfaction level. Satisfied with 
the product of the Hin Kub housewives group, Village Moo 3, Tambon Salui, Ampore 
Tha Sae , Chumphon Province with a statistical significance of .05. 

 
Keywords: strategy, marketing, satisfaction 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในช่วงเวลาที่ประเทศชาติ ก าลังเผชิญปัญหาวิกฤตทางเศรษฐกิจ และประชาชน ทุกระดับ       
ประสบปัญหาต่าง ๆ ปัญหาหนึ่งที่ประชาชนระดับรากหญ้า ซึ่งเป็นคนกลุ่มใหญ่ของประเทศถูก รุมเร้า 
คือปัญหาความยากจน รัฐบาลจึงได้ประกาศสงครามกับความยากจน โดยจะจัดให้มีโครงการหนึ่ง
ต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้แต่ละชุมชนได้ใช้ภูมิปัญญาท้องถิ่นมาใช้ในการพัฒนาสินค้าโดยรัฐพร้อมที่
จะเข้าช่วยเหลือ ในด้านความรู้สมัยใหม่ และการบริหารจัดการเพ่ือเชื่อมโยงสินค้าจากชุมชนสู่ตลาด
ทั้งในประเทศและต่างประเทศเพ่ือส่งเสริมและสนับสนุนกระบวนการพัฒนาท้องถิ่น สร้างชุ มชนให้
เข้มแข็ง พ่ึงตนเองได้ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างรายได้ด้วยการน าทรัพยากร ภูมิปัญญาใน
ท้องถิ่นมาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพ มีจุดเด่นและมูลค่าเพ่ิม เป็นที่ต้องการของ
ตลาด 

รัฐบาลจึงใช้โครงการ หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ ในการต่อสู้กับปัญหาความยากจน        
เพ่ือยกระดับความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีขึ้น โดยการสนับสนุนให้ชุมชนใช้ภูมิปัญญาและ
ทรัพยากรในท้องถิ่นพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีเอกลักษณ์มาสร้างเป็นจุดขายของชุมชน การ
ให้ชุมชนคิดพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนเองจะท าให้ชุมชนเห็นแนวทางในการสร้างเศรษฐกิจชุมชน 
สามารถยกระดับความเป็นอยู่ของคนในชุมชนได้ดีขึ้น ต่อมารัฐบาลได้คัดสรรผลิตภัณฑ์ตามโครงการ
คัดสรรหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย (OTOP Product Champion : OPC) เพ่ือสามารถส่งออกได้
ในจ านวนกลุ่มผลิตภัณฑ์ กลุ่มผลิตภัณฑ์ซึ่งมีปัญหาแตกต่างกันออกไป อาทิ การใช้ปัจจัยการผลิต 
การบริหารจัดการและการตลาด โดยปัญหาที่ส าคัญส่งผลต่อความเข้มแข็งและความยั่งยืนของกลุ่มใน
ระดับฐานรากเป็นอย่างมากคือ ปัญหาเรื่องการบริหารจัดการ ซึ่งกลุ่มผู้ผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่ยังขาดองค์
ความรู้ด้านการบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ เช่น การจัดการด้านการตลาด และการบริหารจัดการ
กลุ่ม ซึ่งปัญหากลุ่มจะขาดแรงจูงใจการพัฒนาระบบการบริหารจัดการกลุ่มให้ดีมีประสิทธิภาพ ซึ่งเป็น
พ้ืนฐานในการพัฒนากลุ่มให้เข้มแข็งได้อย่างยั่งยืน 
 จังหวัดชุมพรเป็นจังหวัดหนึ่งที่ได้ด าเนินการในการแก้ปัญหาความยากจนของชุมชนเพ่ือสร้าง
อาชีพและสนับสนุนให้มีการพัฒนาศักยภาพของกลุ่มผู้ผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในกระบวนการ
บริหารจัดการ โดยส่งเสริมในขอบเขตที่จะต้องพัฒนากลุ่มผู้ผลิต ผู้ประกอบการ OTOP ให้ได้รับการ
ส่งเสริมในแนวทางที่จะช่วยผลักดันให้ไปสู้การเป็นผู้ประกอบการแบบมืออาชีพ มีการผลิตที่มีคุณภาพ
มาตรฐานการบริหารจัดการที่ดีมีช่องทางจ าหน่ายของตนเอง โดยที่ยังคงไว้ซึ่งความเชื่อมโยงกับชุมชน
และท้องถิ่นและวัฒนาธรรม ได้รับการพัฒนายกระดับ จึงได้มีนโยบายเพ่ิมประสิทธิภาพการบริหาร
จัดการเพ่ือให้แต่ละชุมชนสามารถใช้ทรัพยากรและภูมิปัญญาท้องถิ่นโดยรัฐบาลพร้อมที่จะสนับสนุน
ให้ชุมชนเข้าถึงองค์ความรู้สมัยใหม่ และพัฒนาความสามารถในการบริหารและการตลาด เพ่ือการเชื่อ
โยงผลิตภัณฑ์จากชุมชนสู้ตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศ เป็น โครงการตามนโยบายการ
ด าเนินงานเพ่ือจัดท าฐานข้อมูลผู้ผลิตผู้ประกอบการ OTOP ที่จะน าไปสู้การบริหารจัดการน าไปใช้
ประโยชน์ในการก าหนดแผนการส่งเสริมและพัฒนาอย่างเหมาสม 
 ดังนั้นองค์ความรู้และปัจจัยในการด าเนินการทางเศรษฐกิจที่จะส่งผลท าให้ประสบ
ความส าเร็จ ไม่ใช่เพียงการบริหารจัดการแรงงาน ทรัพยากร และเงินทุนอีกต่อไป แต่เป็นวิสาหกิจ 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้



2 

 

 

(Enterprise) ซึ่งเป็นรูปแบบหนึ่งที่เรียกว่า เป็นแนวทางของการพัฒนาระบบเศรษฐกิจในระดับราก
หญ้าหรือ เศรษฐกิจชุมชน ที่มีแนวความคิดอยู่บนพ้ืนฐาน ตามหลักเศรษฐกิจพอเพียง ดังนั้น รัฐบาล
จึงมีการ ก าหนดนโยบาย เพ่ือการพัฒนาระบบเศรษฐกิจ ชุมชนให้มีความเข้มแข็ง โดยการสนับสนุน
เงินทุน เพ่ือการประกอบอาชีพ และการอุดหนุนเงินทุนเข้าชุมชน ซึ่งมีการก าหนดให้ชาวบ้านในชุมชน
นั้นๆ รวมตัวกันผลิต และท าการพัฒนาสินค้าของตนเอง จากฐานทรัพยากรในแต่ละท้องถิ่นและองค์
ความรู้ เดิมตามเจตนารมณ์ของการส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน ได้มีการส่งเสริมความรู้และภูมิปัญญา
ท้องถิ่น การสร้างรายได้ การพัฒนาความรู้ความสามารถใน การจัดการและการพัฒนารูปแบบของ
วิสาหกิจ ชุมชนให้ชุมชนพ่ึงพาตนเองได้ ตลอดจนการพัฒนา ระบบเศรษฐกิจของชุมชนให้มีความ
เข้มแข็ง รวมถึงการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนไปสู่การเป็น ผู้ประกอบการในระดับที่สูงขึ้นต่อไป             
สุวิทย์ วงศ์ค า (2561) 

โดยกลุ่มวิสาหกิจแปรรูปกล้วยบ้านหินกูบ ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร การจัดตั้ง
กลุ่มเกิดขึ้นเนื่องจากใน หมู่บ้าน มีการปลูกกล้วยซึ่งให้ผลผลิตเป็นจ านวน มากตลอดปี จึงมี
แนวความคิดว่าควรน ากล้วยมา แปรรูปเพ่ือให้เก็บได้นานขึ้น อีกทั้งยังเป็นการเพ่ิม มูลค่าให้กับ
ผลผลิตอีกด้วย แต่เนื่องจากก าลังการผลิตของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปจากกล้วยมีจ ากัด ซึ่งไม่
เพียงพอต่อความต้องการของตลาด เนื่องจากไม่มีวัตถุดิบในท้องถิ่น อีกทั้งแหล่ง จ าหน่ายในท้องถิ่นมี
น้อยและไม่มีความต่อเนื่อง และยังมีปัญหาด้านไม่สามารถผลิตวัตถุดิบได้ เพราะมีปัญหาดินเค็ม 
รวมถึงต้นทุนในการผลิตสูง ผลผลิตการเกษตรต่ าจึงท าให้เกิดรายได้ในชุมชน มีความไม่ต่อเนื่อง ด้วย
เหตุนี้กลุ่มวิสาหกิจชุมชน แปรรูปจากกล้วยบ้านหินกูบ จึงต้องการที่จะยกระดับธุรกิจผลิตภัณฑ์ใน
ชุมชน (OTOP) ให้เป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เพ่ือรองรับต่อการขยายตัวของ
ตลาด เพ่ือเป็นรากฐานที่ส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจ ของจังหวัดและประเทศต่อไป ด้วยเหตุนี้ 
ผู้วิจัย จึงสนใจที่จะศึกษากลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอ
ท่าแซะ จังหวัดชุมพร ว่ามีความเป็นมา การด าเนินกิจการและจัดการกับ ปัญหาและอุปสรรคอย่างไร 
เพ่ือน าประโยชน์ที่ได้ รับมาพัฒนา ต่อยอดหรืปรับปรุงวิสาหกิจชุมชน แปรรูปกล้วยในพ้ืนที่อ่ืนๆ 
ต่อไป สถาพร มงคลศรีสวัสดิ์ (2561) 

1.2 ค าถามในการวิจัย 
 กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพรมีอะไรบ้าง 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3  
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีวัตถุประสงค์การวิจัยดังนี้ 
 1.3.1 เพ่ือศึกษาด้านประชากรศาสตร์ในด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ การใช้
บริการกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

1.3.2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    

1.3.3 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3      
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัยดังนี้ 

1.4.1 ทราบถึงด้านประชากรศาสตร์ในด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ การใช้
บริการกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

 1.4.2 ทราบถึงการกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3       
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร และปัจจัยอ่ืน ๆ ที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จ เพ่ือน าไปใช้เป็น
แนวทางให้ภาครัฐและเอกชนให้ความช่วยเหลือ ส่งเสริม และสนับสนุนในด้านต่างๆ กลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

1.4.3 ทราบถึงความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3 ต าบลสลุย            
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
 
1.5 ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3  
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีขอบเขตการวิจัยดังนี้ 

1.5.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา  
 1.5.1.1  ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษากลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม

แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  
1.5.2 ขอบเขตด้านประชากรและด้านกลุ่มตัวอย่าง 
 1.5.2.1 กลุ่มประชากร คือ ผู้ประกอบการกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
 1.5.2.2 กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอ 

ท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
1.5.3 ขอบเขตด้านพ้ืนที่  
 1.5.3.1 พ้ืนที่ที่ใช้ในการศึกษา คือ ในอ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
1.5.4 ขอบเขตด้านเวลา 
 1.5.4.1 ระยะเวลาในการศึกษาครั้งนี้ตั้งแต่วันที่  16 กรกฎาคม พ.ศ. 2563            

ถึง 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2564  
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1.6 สมมติฐานการวิจัย 
การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3  

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีสมมติฐานการวิจัยดังนี้ 
1.6.1 ด้านประชากรศาสตร์ในด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ การใช้บริการ   

ที่แตกต่างกันต่อกลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร  

1.6.2 กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร ส่งผลต่อกลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร   

1.6.3 กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร มีความสัมพันธ์กันกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่งผลต่อกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ กลุ่มแม่บ้านหินกูบ 
หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  
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1.7 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
จากการทบทวนเอกสารเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การตลาด

ต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ผู้วิจัยได้พัฒนา
กรอบแนวคิดการวิจัย ดังนี้ 
 

ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลยุทธ์การตลาดในการด าเนิน
ธุรกิจประกอบไปด้วย 7P’s 
1. ผลิตภัณฑ์   
2. ราคา  
3. ช่องทางการจ าหน่าย   
4. การส่งเสริมการตลาด  
5. บุคลากร  
6. ลักษณะทางกายภาพ  
7. กระบวนการ  
 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ  จังหวัด
ชุมพร 
1. กล้วยเล็บมือนางอบชุบแป้งทอด 
2. กล้วยเล็บมือนางอบ 
3. กล้วยเล็บมือนางฉาบ 
4. กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อค
โกแลต 
 

ด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได ้
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1.8 นิยามศัพท์เฉพาะ 
การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3  

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีนิยามศัพท์เฉพาะดังนี้ 
 18.1 การตลาด คือ กระบวนการของการสื่อสารคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการไปยังลูกค้า 
การตลาดอาจถูกตีความว่าเป็นศิลปะแห่งการขายสินค้าในบางครั้ง แต่การขายนั้นเป็นเพียงส่วนเล็กๆ
ส่วนหนึ่งของการตลาด 

1.8.2 ผลิตภัณฑ์ Product คือ สิ่งซึ่งสนองความจ าเป็น และความต้องการของมนุษย์ได้คือสิ่ง
ที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
 1.8.3 ราคา Price คือ คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของ
บริการกับราคาของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดราคาการ
ให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน  
 1.8.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย Place คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการ
น าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่า และคุณประโยชน์ ของบริการที่
น าเสนอ 

1.8.5 โปรโมชั่น Promotion คือ เครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสารให้
ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการใช้บริการ 

1.8.6 บุคคล (People) คือ สิ่งที่ต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้
บริการ และผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร  

1.8.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ เป็นการแสดงให้เห็นถึงลักษณะทาง
กายภาพ และการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางด้าน
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า การให้บริการที่รวดเร็วหรือ
ผลประโยชน์อื่นๆ  

1.8.8 กระบวนการ (Process) คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ และงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

1.8.9 กล้วยเล็บมือนาง คือ เป็นกล้วยประจ าท้องถิ่นของภาคใต้ที่ได้รับความนิยมมาก 
เนื่องจาก ผลกล้วยมีลักษณะเรียวเล็ก ท าให้มีขนาดเหมาะแก่การเคี้ยว ผลมีสีเหลืองทอง เนื้อมีความ
นุ่มคล้ายกับกล้วยหอม มีรสหวาน และมีกลิ่นหอม 

1.8.10 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง ขั้นตอนในการก าหนด
จุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือ
สนองความพึงพอใจของตลาด และบรรลุจุดมุ่งหมายขององค์การ 

1.8.11 ความพึงพอใจ หมายถึง สิ่งที่เกิด จากแรงจูงใจซึ่งเป็นพฤติกรรมภายในที่ผลักดันให้
เกิด ความรู้สึกชอบ ไม่ชอบ เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย ยินดี ไม่ยินดี เมื่อได้รับการตอบสนองความต้องการ 
และความคาดหวัง ที่เกิดจากการประมาณค่า อันเป็น การเรียนรู้ประสบการณ์จากการกระท า
กิจกรรม เพ่ือให้เกิดการตอบสนองความต้องการตามเป้าหมาย ของแต่ละบุคคล 
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บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
การศึกษาอิสระเรื่อง “กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3           

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร” ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยมีรายละเอียด 
แต ่ละประเด็นตามล าดับ ดังนี้  

2.1 ข้อมูลทั่วไปของหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) 
2.2 ประวัติและความเป็นมาของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    
2.3 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์  
2.4 แนวคิดและทฤษฎีภาพลักษณ์และการสร้างตราสินค้า 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ  
2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 

2.1 ข้อมูลทั่วไปของหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) 
ความเป็นมาของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ในห้วงเวลาที่ประเทศชาติก าลังเผชิญ

ปัญหาวิกฤตทางเศรษฐกิจและประชาชน ทุกระดับประสบปัญหาต่าง ๆ ปัญหาหนึ่งที่ประชาชนระดับ
รากหญ้า ซึ่งเป็นคนกลุ่มใหญ่ของประเทศ ถูกรุมเร้าคือปัญหาความยากจน รัฐบาลจึงได้ประกาศ
สงครามกับความยากจน โดยได้แถลง นโยบายต่อรัฐสภาว่า จะจัดให้มีโครงการหนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้แต่ละชุมชนได้ใช้ ภูมิปัญญาท้องถิ่นมาใช้ในการพัฒนาสินค้าโดยรัฐพร้อมที่จะเข้า
ช่วยเหลือในด้านความรู้สมัยใหม่ และการบริหารจัดการเพ่ือเชื่อมโยงสินค้าจากชุมชนสู่ตลาดทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศด้วย ระบบร้านค้าเครือข่ายและอินเตอร์เน็ตเพ่ือส่งเสริมและสนับสนุน
กระบวนการพัฒนาท้องถิ่น สร้างชุมชนให้เข้มแข็ง พ่ึงตนเองได้ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้าง
รายได้ด้วยการน าทรัพยากร ภูมิปัญญาในท้องถิ่นมาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพ      
มีจุดเด่นและ มูลค่าเพ่ิม เป็นที่ต้องการของตลาด ทั้งในและต่างประเทศและได้ก าหนดระเบียบส านัก 
นายกรัฐมนตรีว่าด้วยคณะกรรมการอ านวยการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ แห่งชาติพ.ศ. 2544 
ประกาศ ณ วันที่ 7 กันยายน พ.ศ. 2544 ขึ้น โดยก าหนดให้มีคณะกรรมการอ านวยการ หนึ่งต าบล
หนึ่งผลิตภัณฑ์ แห่งชาติหรือเรียกโดยย่อว่า กอ.นตผ ซึ่ ง ฯพณฯ นายกรัฐมนตรี ได้มอบหมายให้          
รองนายกรัฐมนตรี (นายปองพล อดิเรกสาร) เป็นประธานกรรมการ และให้คณะกรรมการ กอ.นตผ  
มีอ านาจหน้าที่ในการก าหนดนโยบายยุทธศาสตร์และแผนแม่บทการด าเนินงาน“หนึ่งต าบล           
หนึ่ง ผลิตภัณฑ์” ก าหนดมาตรฐานและหลักเกณฑ์การคัดเลือกและขึ้นบัญชีผลิตภัณฑ์ดีเด่นของต าบล 
รวมทั้งสนับสนุนให้การด าเนินงานเป็นไปตามนโยบายยุ ทธศาสตร์และแผนแม่บท อย่างมี 
ประสิทธิภาพ (ไทยต าบล ดอท คอม, 2559)  

ความเป็นมา/ ความสอดคล้องกับภารกิจการเสริมสร้างความเข้มแข็งแก่เครือข่ายองค์ ความรู้
(Knowledge-based OTOP: KBO) นโยบายรัฐบาลในการแก้ไขปัญหาความยากจน โดยการกระจาย
ความเจริญสู่ภูมิภาคด้วย การสร้างงาน สร้างรายได้และการมีงานท าแก่ประชาชน ได้ก าหนดแนว
ทางการส่งเสริมรายได้ แนวทางหนึ่งด้วยการส่งเสริมการใช้ภูมิปัญญาท้องถิ่นและทรัพยากรที่มีอยู่ ใน 
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ท้องถิ่นมาพัฒนาผลิตภัณฑ์จนเป็นเอกลักษณ์ในแต่ละพ้ืนที่เพ่ือสร้างจุดขายให้กับผลิตภัณฑ์ 
(OTOP) และ รัฐบาลได้ ส่งเสริมบทบาทของภาคเอกชนให้มีส่วนสนับสนุนการสร้างความเข้มแข็งแก่
ภาคประชาชน และ การส่งเสริมบทบาทของสถาบันการศึกษาในชุมชนให้มีส่วนร่วมในการส่งเสริม
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (OTOP) เพ่ือผนึกก าลังของทุกภาคส่วนในชุมชนขับเคลื่อน (OTOP) สู่ความ
เข้มแข็งและ ยั่งยืนในรูปแบบของเครือข่ายองค์ความรู้ชุมชน หรือ Knowledge based OTOP: KBO 
(กรมการพัฒนาชุมชน, 2560)  

ปรัชญาของหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์  
“หนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” เป็นแนวทางประการหนึ่ง ที่จะสร้างความเจริญแก่ชุมชนให้ 

สามารถยกระดับฐานะความเป็นอยู่ของคนในชุมชนให้ดีขึ้น โดยการผลิตหรือจัดการทรัพยากรที่มี  อยู่
ในท้องถิ่นให้กลายเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็นเอกลักษณ์ของตนเองที่สอดคล้องกับวัฒนธรรม
ในแต่ละท้องถิ่น สามารถจ าหน่ายในตลาดทั้งภายในและต่างประเทศโดยมีหลักการ  พ้ืนฐาน 3 
ประการ คือ OTOP (จังหวัดชลบุรี, 2561)  

1. ภูมิปัญญาท้องถิ่นสู่สากล (Local yet global) ผลิตภัณฑ์สินค้าและบริการที่ใช้ ภูมิปัญญา
และ วัฒนธรรมท้องถิ่นให้เป็นที่ยอมรับในระดับสากล    

2. พ่ึงตนเองและคิดอย่างสร้างสรรค์ (Self-reliance-creativity) สร้างกิจกรรมที่อาศัย
ศักยภาพของท้องถิ่น คิดค้นพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ได้สิ่งที่ดีที่สุด เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของชุมชน ไม่ซ้ า 
แบบกันและ เป็นที่ยอมรับทั่วไป  

3. การสร้างทรัพยากรมนุษย์ (Human resource development) สร้างบุคลากร                      
ที่มีความคิดกว้างไกลมีความรู้ทักษะความสามารถในการผลิตและบริการมีจิตวิญญาณแห่ง                     
การสร้างสรรค์  

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ตัวสินค้าเพียงอย่างเดียวแต่เป็นกระบวนการทางความคิด รวมถึง               
การบริการ การดูแลการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม การรักษาภูมิปัญญาไทย                 
การท่องเที่ยวศิลปวัฒนธรรม ประเพณีการต่อยอดภูมิปัญญาท้องถิ่นการแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพ่ือ              
ให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีจุดเด่น จุดขายที่รู้จักกันแพร่หลายไปท่ัวประเทศและทั่วโลก ทั้งนี้
หลักการพ้ืนฐานของ OTOP ข้างต้นไม่ได้เน้นการให้เงินสนับสนุนแก่ท้องถิ่น เพราะอาจไปท าลาย
ความสามารถในการพ่ึงตนเองของชุมชน รัฐบาลเพียงให้การสนับสนุนด้านความรู้  เทคโนโลยี                    
ที่จะพัฒนาคุณภาพมาตรฐานผลิตภัณฑ์ตลอดจนด้านการประชาสัมพันธ์ และช่องทางการจัดจ าหน่าย
หน่ายสินค้าสู่ตลาดต่าง ๆ เพื่อไปสู่เป้าหมายหลัก 3 ประการ คือ OTOP (จังหวัดชลบุรี, 2561)  

1. มาตรฐานผลิตภัณฑ์คุณภาพระดับสากล  
2. มีเอกลักษณ์เป็นที่ลือชื่อเพียงหนึ่งเดียว  
3. พัฒนาทรัพยากรมนุษย์และการปรับปรุงเทคโนโลยี  

การสร้างและพัฒนาผู้ประกอบการ OTOP ให้มีความรู้ความสามารถในการด าเนินธุรกิจได้
อย่างมีประสิทธิภาพโดยพ่ึงพาตนเองเป็นหลักไม่ต้องรอรับ การช่วยเหลือจากผู้อ่ืนอย่างเดียวต้อง                   
มีความรู้ในสิ่งที่ตนเองจะท ามีการเรียนรู้ในสิ่งนั้นมาก่อนการเริ่มด าเนินการจริง นอกจากนั้น 
ผู้ประกอบการ OTOP ควรด าเนินการเตรียมความพร้อมในด้านต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ (ธันยมัย เจียรกุล, 
2560) 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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2.2 ประวัติและความเป็นมาของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร  

นายชัยสิทธิ์ พานิชพงศ์ รองผู้ว่าราชการจังหวัดชุมพรเป็นประธานเปิดหมู่บ้าน (OTOP)            
เพ่ือการท่องเที่ยวบ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร เพ่ือเชื่อมโยงสินค้า 
(OTOP) ที่สะท้อนอัตลักษณ์ศิลปวัฒนธรรมและวิถีชีวิตในท้องถิ่นนั้นๆ เข้ากับแหล่งท่องเที่ยว และ
บริการโดยเน้นกระบวนการมีส่วนร่วมในชุมชน เพ่ือสร้างความเข้มแข็งของชุมชน 
 การเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่สามารถดึงดูดใจนักท่องเที่ยวเข้าสู่ชุมชน เพ่ิมรายได้ให้                       
กับประชาชน เสริมสร้างความเข้มแข็งให้ชุมชนอย่างยั่งยืนการเสริมสร้างอาชีพและรายได้จาก               
การแปรรูปผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร และผลิตภัณฑ์สินค้าชุมชน การให้บริการลูกค้าในการท่องเที่ยว             
โดยชุมชนโดยเครือข่ายผู้ผลิตในชุมชน และที่ส าคัญในการพัฒนา หมู่บ้าน OTOP เพ่ือการท่องเที่ยว 
จ าเป็นต้องสร้างความเป็นต้นแบบการพัฒนาและเชื่อมโยงกิจกรรมท่องเที่ยว กับโครงการ “ชุมชน
ท่องเที่ยว OTOP นวัตวิถี” 
 หมู่บ้าน OTOP เพ่ือเป็นการท่องเที่ยวบ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ              
จังหวัดชุมพร เป็นหมู่บ้านที่มีกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรพ่อตาหินช้าง แปรรูปกล้วยเล็บมือนางเป็นสินค้า 
OTOP โดยสมาชิกกลุ่มมีร้านจ าหน่ายแยกออกไปจ าหน่ายที่ร้านของตนเองบริเวณลานค้าพ่อตาหิน
ช้าง ซึ่งถือได้ว่าเป็นถนนกล้วยเล็บมือนางที่ยาวที่สุดในโลก มีนักท่องเที่ยว ที่เดินทางสู่ภาคใต้ สามารถ
แวะซื้อของฝากแสนอร่อย 
 ซึ่งจากการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง โครงการมีเป้าหมายในการส่งเสริมให้ชุมชนตื่นตัว และ
เกิดการรวมพลังชุมชนในการคิดริเริ่มสร้างสรรค์ เพ่ือพัฒนาทรัพยากรของชุมชนให้มีคุณค่าสร้างงาน
สร้างรายได้ให้ชุมชน และสามารถยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชนได้อย่างทั่งถึง กระตุ้นเศรษฐกิจ
และสังคมของประเทศไทยให้เกิดความ มั่นคง และยั่งยืน 
  “กล้วยเล็บมือนาง” ผลิตผลทางการเกษตรที่ส าคัญและขึ้นชื่อของเกษตรกรจังหวัดชุมพร    
ดังค าขวัญประจ าจังหวัดว่า “ประตูภาคใต้ ไหว้เสด็จในกรม ชมไร่กาแฟ แลหาดทรายรี ดีกล้วยเล็บมือ 
ขึ้นชื่อรังนก” จากค าบอกเล่าของคนในท้องถิ่นพบว่ากล้วยเล็บมือนางเป็นกล้วยท้องถิ่นอันเป็น
สัญลักษณ์ของจังหวัดชุมพร มีรสชาติหอมหวานอร่อยกว่ากล้วยเล็บมือนางที่ปลูกในพ้ืนที่จังหวัดอ่ืนๆ 
เนื่องด้วยพันธุ์กล้วย สภาพพ้ืนที่ สภาพภูมิอากาศ และจากการที่เกษตรกรในจังหวัดชุมพรจ านวนมาก
นิยมปลูกกล้วยเล็บมือนาง ท าให้ผลผลิตล้นตลาด จึงน ากล้วยเล็บมือนางมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์
หลากหลายชนิด เช่น กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง กล้วยเล็บมือนางทอดกรอบ กล้วยเล็บมือนางอบ
เคลือบช็อกโกแลต และอ่ืนๆ ซึ่งมีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์อย่างต่อเนื่องตลอดมา 
 ส าหรับคุณค่าของ กล้วยเล็บมือนาง นั้นอุดมไปด้วยโพแทสเซียม ซึ่งเป็นแร่ธาตุจ าเป็นต่อ   
การท างานของกล้ามเนื้อและประสาท ช่วยควบคุมความดันโลหิต และการเต้นของหัวใจให้เป็นปกติ 
ร่วมกับฟอสฟอรัสในการน าออกซิเจนไปยังสมอง ช่วยปล่อยพลังงานออกมาจากคาร์โบไฮเดรตไขมัน 
และโปรตีน และการสร้างไกลโคเจน ไม่ว่าจะเป็นกล้วยสดหรือตากแห้งจะมีน้ าตาลธรรมชาติอยู่มาก 
ซึ่งน้ าตาลเหล่านี้จะช่วยหมุนเวียนในกระแสโลหิตได้เร็ว เมื่อร่างกายเราได้รับก็สามารถน าไปใช้ได้ทันที 

“ผลิตภัณฑ์กล้วยเล็บมือนาง” เป็นสินค้าประจ าจังหวัดมาช้านาน สร้างรายได้และเป็นอาชีพ
เสริม ให้กับเกษตรกร เป็นการสร้างรายได้จากผลผลิตภายในท้องถิ่น ผลิตภัณฑ์แปรรูปกล้วย
เล็บมือนางสามารถเก็บไว้รับประทานได้หลายวัน มีคุณค่าทางอาหาร แถมราคาก็ไม่แพงเหมาะเป็นเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ของฝากและของกินเล่นส าหรับคนต่างถิ่นได้เป็นอย่างดี จึงท าให้ผลิตภัณฑ์กล้วยเล็บมือนาง
ของชุมพรเป็นที่รู้จักทั่วไปจนทุกวันนี้ 

เมื่อลงสู่ภาคใต้ ถึงศาลพ่อตาหินช้างที่เคารพสักการะของผู้คนที่สัญจรผ่านไปมาจะได้ยินเสียง
แตรรถยนต์ดังไม่ขาดสาย พอมองออกไปพบว่ามีแผงขายกล้วยเล็บมือนางเต็มสองข้างทางมีทั้งเป็น
เครือ เป็นหวี และที่แปรรูปแล้ว ขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้ซื้อว่าจะเลือกแบบไหนดี 

กล้วยเล็บมือนางที่แปรรูปแล้วและยังไม่ได้แปรรูปเป็นสินค้าที่มีชื่อเสียงของจังหวัดชุมพรจึง
ท าให้เป็นที่รู้จักทั่วไปจนทุกวันนี้ ฉบับนี้ผู้เขียนขอแนะน า ผลิตภัณฑ์กล้วยเล็บมือนางแปรรูปของ
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีเพ่ือการแปรรูป ภายใต้ชื่อ “ภูมรินทร์” ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์แปรรูปผลไม้ที่ได้รับ
การจดทะเบียนเครื่องหมายการค้าจากกรมทรัพย์สินทางปัญญา กระทรวงพาณิชย์ ในปี 2549 และได้
โอท็อประดับ 4 ดาว 

สร้างวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีเพื่อการแปรรูป 
ภายใต้ผลิตภัณฑ์ “ภูมรินทร์” นั้นมาจากความขยันและอดทนของ “ปรานี ภูมรินทร์” ซึ่ง            

ในอดีตเมื่อปี 2535 เคยเป็นลูกจ้างของกรมส่งเสริมการเกษตร เกิดความคิดอยากกลับมาอยู่บ้านใน         
ปี 2540 จึงย้ายกลับมาท างานที่ ส านักงานเกษตรจังหวัดชุมพร จากนั้นลาออกจากงานมาเป็นแม่บ้าน 
และเห็นว่ากล้วยเล็บมือนางในชุมพรนั้นมีมากและยังเป็นสินค้าประจ าจังหวัดอีกด้วย จึงได้คิดเพ่ิมเติม
คุณค่ากล้วยเล็บมือนางโดยวิธีการแปรรูปขึ้น  

เริ่มจากส านักงานเกษตรอ าเภอเมืองจังหวัดชุมพรมีการจัดงานวันเกษตรขึ้น โดยทาง
ส านักงานฯ ให้เกษตรกรน าสินค้าการเกษตรทุกชนิดไปจ าหน่ายได้ คุณปรานี ได้น าเอากล้วยน้ าว้า             
ไปทอดขายปรากฏว่าขายดีมากจึงเกิดความคิดว่าหากทอดกล้วยน้ าว้าก็ไม่เป็นเอกลักษณ์ของจังหวัด
ชุมพร จึงลองทอดกล้วยเล็บมือนางดู จากที่ ไม่รู้เทคนิคและวิธีการทอดมาก่อนน ากล้วยมาทอด               
ทั้งเปลือกผลปรากฏว่าน้ ามันที่ทอดด า หลังจากนั้น ก็ลองหาวิธีการทอดใหม่หลายวิธี โดยลองลอก
เปลือกนอกออกก่อน แล้วค่อยน ากล้วยมาทอด สุดท้ายจึงประสบผลส าเร็จในที่สุด 

ในการตลาดส าหรับการแปรรูปกล้วยเล็บมือนางทอดกรอบคุณปรานีบอกว่า ใครๆ ก็สามารถ
ทอดได้เหมือนกันจึงคิดหาวิธีอบไล่น้ ามัน และลองให้คนทดลองชิมดูปรากฏว่ามีคนชอบ เพราะไม่             
อมน้ ามัน แถมยังเก็บไว้ได้นานหลายวัน ส าหรับกล้วยทอดกรอบหรือกล้วยฉาบมี 2 รส คือรสหวาน
และรสเค็ม และมีการแต่งเติมรสชาติ เช่น เติมผงโอวัลติน พริกไทย และเพ่ิมแคลเซียมโดยการเติม              
งาลงไปด้วย 

ส าหรับตลาดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ “ภูมรินทร์” วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีเพ่ือการแปรรูปนั้น              
จะจ าหน่ายตามแหล่งต่างๆโดยมีทั้งขายทั้งปลีกและขายส่งหลายแห่งอาทิกรุงเทพฯสุราษฎร์ธานี 
นครปฐม และวางขายบนห้างสรรพสินค้าในจังหวัดชุมพรคือห้างโลตัสและบิ๊กซี ส าหรับกลุ่มที่              
ต าบลวังไผ่ อ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรนั้นจะมีการผลิตและจ าหน่ายทุกวัน 

ส าหรับวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีเพ่ือการแปรรูป “ภูมรินทร์” มีสมาชิกในกลุ่มรวม 18 คน            
ซึ่งจะเป็นสตรีสูงอายุในชุมชนซึ่งภายในกลุ่มนั้นจะส่งเสริมให้สมาชิกทุกคนปลูกกล้วยไว้กินเองข้าง
บ้าน แล้วน าผลผลิตที่ได้มาแปรรูปหรือจ าหน่าย โดยมีการประกันราคากล้วยไว้ที่ กิโลกรัมละ 4 บาท 

ปัจจุบันผลิตภัณฑ์ “ภูมรินทร์” วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีเพ่ือการแปรรูป มีสินค้าจ าหน่ายเป็น 
กล้วยเล็บมือนางทอดกรอบ กล้วยหักมุกทอดกรอบ กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง 
(เคลือบช็อกโกแลต) กล้วยน้ าหว้าอบแห้ง ทุเรียนทอดกรอบ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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จากความขยันหมั่นเพียร ท าให้ประสบผลส าเร็จเป็น ผลิตภัณฑ์กล้วยเล็บมือนาง และ
ผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ภายใต้ตราสัญลักษณ์ “ภูมรินทร์” นั้นคุณปรานีบอกว่าตนท าทุกอย่างแบบค่อยเป็น
ค่อยไปท าแต่น้อยค่อย ๆ เพ่ิมไปเรื่อย ๆใช้ความรอบคอบและมีความพอประมาณ โดยได้น้อมน าเอา
หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาใช้ในการประกอบอาชีพเสมอมาซึ่งผลิตภัณฑ์แปรรูปต่างๆของ         
“ภูมรินทร์” นั้น ก็มาจากความขยันขันแข็งของคุณปรานีและสามี จึงท าให้ตัวเองประสบผลส าเร็จมา
ได้จนถึงทุกวันนี้ (พิชญาดา เจริญจิต, 2561) 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ 

กลยุทธ์การตลาด Marketing Strategies หมายถึงกระบวนการทางการบริหารที่มุ่งพัฒนา 
รักษาสมดุลระหว่างเป้าหมายของผู้ประกอบการ ความเชี่ยวชาญ ทรัพยากรและโอกาสทางการตลาด
ที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ทั้งนี้เพ่ือปรับแต่ง และปรับปรุงธุรกิจและผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการ
ให้สมดุลอยู่เรื่อย ๆเพ่ือให้ได้ก าไรและมีความเจริญเติบโตตามเป้าหมาย อดุลย์ จาตุรงค์กุล, กลยุทธ์
การตลาดยังเป็นหลักเกณฑ์ที่จะใช้เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมายรวมทั้ง
การตัดสินใจในค่าใช้จ่ายทางการตลาดส่วนประสมทางการตลาดและการจัดสรรทรัพยากรทางการ
ตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2561)  

นอกจากนี้กลยุทธ์การตลาดจะบอกรายละเอียดว่าวัตถุประสงค์ทางการตลาดแต่ละอย่างนั้น  
เราจะใช้วิธีการอย่างไร เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าว ในขณะที่วัตถุประสงค์ทางการตลาดที่            
เราก าหนดนั้นต้องมีความเฉพาะก าหนดขอบเขตต่างๆ ชัดเจน และเกี่ยวเนื่องกับพฤติกรรมการซื้อ
ของบริโภคนั้น กลยุทธ์การตลาดกลับมีความหมายกว้างกว่าและจะเป็นตัวก าหนดทิศทางของแผน
ตลาด ก าหนดการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้า (Product Positioning) กลยุทธ์การตลาดและยัง
จะ    ใช้เป็นกรอบอ้างอิงในการพัฒนาโปรแกรมด้วยส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) อีกด้วยซึ่ง
ธุรกิจสามารถก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ มากกว่า 1 กลยุทธ์ โดยพิจารณาจากหัวข้อต่างๆ ดังนี้  

กลยุทธ์การสร้างตลาดหรือแย่งชิงส่วนตลาด(Build the market or steal market share) 
ในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดในแผนการตลาดนั้น เราต้องมีการตัดสินใจอย่างชัดเจนว่าเพ่ือให้
บรรลุเป้าหมายยอดขายรวมนั้น เราจะใช้กลยุทธ์อย่างไร ระหว่างกลยุทธ์การสร้างตลาด (Build the 
market) และกลยุทธ์แย่งส่วนครองตลาด (Steal share) จากคู่แข่งขัน การสร้างตลาด (Build 
market) เหมาะกับสถานการณ์ส าหรับประเภทสินค้าใหม่ ขณะที่งานตลาดในปัจจุบันยังมีขนาดเล็ก 
และศักยภาพของผู้ซื้อยังมีสูง ขณะที่คู่แข่งขันยังไม่มาก บริษัทที่ลงสู่ตลาดนี้ และใช้วิธีการสร้างตลาด
ขึ้นมาส่วนใหญ่จะเป็นผู้น าตลาดนี้ ตัวอย่างเช่น มิลเลอร์ไลท์เบียร์ เป็นผู้สร้างตลาดเบียร์รสอ่อนเป็น
ต้นกลยุทธ์การสร้างตลาดเป็นสิ่งที่ต้องใช้เวลาและเงินตราและความพยายามโดยเริ่มตั้งแต่การพัฒนา
ความต้องการของลูกค้า และพยายามท าให้เขาซื้อสินค้าของเรา การแย่งชิงส่วนตลาด (Steal market 
share) เป็นการแย่งส่วนตลาดจากคู่แข่งขัน ด้วยการเสนอสินค้าหรือข้อเสนอที่ดีกว่าหรือเหนือกว่า            
คู่แข่งขันนั่นหมายความว่ากลุ่มเป้าหมายของเรากับกลุ่มเป้าหมายของคู่แข่งขันนั้นมีความใกล้เคียงกัน 
และต้องสื่อสารให้กลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้ทราบถึงประโยชน์และคุณค่าต่างๆของสินค้าเราซึ่งเหนือกว่า           
คู่แข่งขัน  

กลยุทธ์ระดับชาติ ระดับภูมิภาค และกลยุทธ์เฉพาะท้องถิ่น (National, Regional and 
Local ting Strategies) กลยุทธ์ดังกล่าวจะช่วยให้กิจการตัดสินใจว่าจะใช้กลยุทธ์การตลาดระดับ
ต่างๆ หรือจะใช้กลยุทธ์แบบผสมผสานระหว่างระดับชาติกับระดับท้องถิ่น ตัวอย่าง เช่นพัฒนกลยุทธ์

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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รวมจากส านักงานกลางให้เป็นกลยุทธ์ระดับชาติ และสนับสนุนโดยใช้โปรแกรมการตลาดในแต่ละ
ท้องที่ โดยส านักงานขายแต่ละเขตเป็นผู้ด าเนินงาน และพัฒนาโปรแกรมการตลาด โดยใช้แคมเปญ
โฆษณา และการส่งเสริมการตลาดส าหรับดีลเลอร์เหมือนกันหมดทั่วประเทศ  

กลยุทธ์ฤดูการขาย (Seasonality Strategies) กิจการต้องตัดสินใจการใช้งบประมาณ
การตลาดและโฆษณาให้สอดคล้องกับช่วงการขาย ซึ่งมีความแตกต่างกันในแต่ละช่วงของปี         
ด้วยตัวอย่าง เช่น เนื่องจากช่วงขายสินค้าเป็นช่วงสั้นมาก เราควรพัฒนากลยุทธ์การตลาดและ
โปรแกรมการให้ข่าวสารเพ่ือให้เกิดยอดขายเร็วที่สุด ตั้งแต่ต้นฤดูการขาย และให้เกิดการซื้อซ้ ามาก
ที่สุด  

กลยุทธ์คู่แข่งขัน (Competitive Strategies) เมื่อเราพิจารณาแล้วเห็นว่า คู่แข่งขันโดยตรง
ของเรามีผลต่อขนาดส่วนครองตลาดที่ลดลง หรือคู่แข่งก้าวมารุกล ้าต าแหน่งผลิตภัณฑ์ Unique 
Positioning) ของเราแล้ว เราจ าต้องพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือการแข่งขันในแผนของเรา ตัวอย่าง 
เช่น เพ่ือเป็นการสกัดกั้นมิให้คู่แข่ง  เข้ามาในตลาด เราต้องใช้กลยุทธ์ เสริมการตลาดอย่างหนักหน่วง
ในช่วงการเปิดตัวสินค้าของคู่แข่ง  โดยมุ่งไปยังเขตการขายที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของคู่แข่ง  

กลยุทธ์เพ่ือตลาดเป้าหมาย (Target Market Strategies) จากการที่มีการก าหนดตลาด
เป้าหมายอย่างชัดเจน เป็นกลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายรอง เราต้องมีการพิจารณาว่า      
จะเข้าถึงหรือมุ่งเน้นตลาดเป้าหมายเหล่านี้ได้อย่างไรตัวอย่าง เช่น มุ่งไปที่กลุ่มผู้ใช้หลัก (Heavy 
User) โดยเสนอด้วยสินค้าที่มีประสิทธิภาพ มุ่งกลุ่มเป้าหมายไปที่คุณแม่ซึ่งมาซื้อสินค้าพร้อมกับลูกๆ 
โดยเสนอรองเท้ากีฬาที่มีคุณค่าส าหรับเด็กๆ พร้อมๆ กับรองเท้าล าลองส าหรับคุณแม่ด้วย 
กลุ่มเป้าหมายหลักนั้น เราจะใช้โปรแกรมส่วนผสมการตลาดทุกส่วน ขณะเดียวกันกลุ่มเป้าหมายรอง
เราใช้วิธีการสร้างแรงจูงใจโดยส่งเสริมการขายผ่านร้านค้า  

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategies) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้นจะมี          
การพิจารณากลยุทธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่ กลยุทธ์ทางการขยายสายผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์การเลิกผลิตภัณฑ์หรือการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่อ่อนแอ การใช้กลยุทธ์เพ่ือฟ้ืน
ผลิตภัณฑ์ หรือยืดอายุของสายผลิตภัณฑ์ ตัวอย่าง เช่น ขยายวิธีการใช้ใหม่ๆ ของผลิตภัณฑ์เรา      
เพ่ือกลุ่มเป้าหมายใหม่ คือ กลุ่มผู้ใหญ่ที่อายุตั้งแต่ 55 ปี ขึ้นไป ละทิ้งผลิตภัณฑ์ซึ่งยังไม่สามารถ      
ท าก าไรนับตั้งแต่เมื่อน าผลิตภัณฑ์นั้นๆ สู่ตลาดแล้วเป็นเวลา 5 ปี  

กลยุทธ์ตรายี่ห้อ (Branding Strategies) ธุรกิจจะต้องท าการตัดสินใจเกี่ยวกับชื่อยี่ห้อ     
ตรายี่ห้อ เอกลักษณ์หรือตัวบ่งชี้แสดงตัวสินค้า ตัวอย่าง เช่น ให้พัฒนาชื่อใหม่ของสินค้าเรา โดยชื่อ
ดังกล่าวต้องสะท้อนถึงคุณภาพท่ีเหนือกว่า  

กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategies) การตัดสินใจรูปแบบบรรจุภัณฑ์และ
ประเภทวัสดุของบรรจุภัณฑ์มักจะใช้กับสินค้าอุปโภคบริโภคที่พัฒนามาใหม่  หรือเมื่อมีการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงสินค้าใหม่ ตัวอย่าง เช่น เปลี่ยนบรรจุภัณฑ์ใหม่เพ่ือให้ผู้บริโภคเห็นอย่างชัดเจน ณ จุด
ขาย  

กลยุทธ์ราคา (Pricing Strategies) เราต้องก าหนดว่าจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูง หรือ
ราคาที่สอดคล้องกับตลาดหรือคู่แข่งขัน หรือต าแหน่งผลิตภัณฑ์ขอสินค้านั้นหรือไม่ ตัวอย่าง เช่น    
ตั้งราคาสูงเพ่ือสอดคล้องกับต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้าที่สูง ตั้งราคาต่ าส าหรับช่วงฤดูกาลที่
ยอดขายน้อย และตั้งราคาต่ ากว่าผู้น าเล็กน้อยในช่วงฤดูกาลที่ขายดี  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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กลยุทธ์กระจายสินค้า และการครอบคลุมตลาด (Distribution of Product/ Coverage 
Strategies) การตัดสินใจมีความแตกต่างกัน ขึ้นกับประเภทของสินค้าว่าเป็นสินค้าอุปโภคบริโภค 
หรือสินค้าองค์กร หรือสินค้าบริการ สินค้าอุปโภคบริโภคและสินค้าอุตสาหกรรม สินค้าองค์กรต้อง
พิจารณาว่า จะวางจ าหน่ายที่จุดใดจึงจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ด้วยรูปแบบของร้านค้า หรือจุดจ าหน่าย
สินค้าอย่างไร ธุรกิจค้าปลีกและบริการมักจะตัดสินใจว่า วัตถุประสงค์การตลาดที่ตั้งไว้นั้นจะบรรลุโดย
ใช้ช่องทางการขายที่มีอยู่หรือไม่ จ าเป็นต้องเพ่ิมร้านค้าใหม่ๆ หรือช่องทางใหม่ๆ หรือไม่ ตัวอย่าง เช่น 
ไม่ขยายช่องทางใหม่ๆ อีกจนกว่าจะเจาะกลุ่มตลาดเดิมได้ครบถ้วนแล้ว ขยายการกระจายสินค้า      
ให้มากขึ้น โดยเน้นที่เขตตะวันออกเฉียงเหนือ  

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดจะต้อง
ประสานกับแผนการตลาดโดยรวม และก าหนดแผนการส่งเสริมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง ตัวอย่าง 
เช่น ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดกับคู่ค้า เพ่ือให้คู่ค้าสนับสนุนตราสินค้า
ของเรา ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลสูงสุดเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้าของ เราในช่วง
ระยะเวลาที่ยอดขายต่ าของปี  

กลยุทธ์การใช้จ่ายทางการตลาด (Spending Strategies) กลยุทธ์ดังกล่าวจะบอก
รายละเอียดค่าใช้จ่ายทางการตลาดนั้นว่า มีการใช้อย่างไร เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด
อะไรบ้าง ต้องการเพ่ิมยอดขายของตรายี่ห้อ ยอดขายของร้านค้าหรือยอดขายในเขตการขาย หรือ   
ใช้จ่ายไปเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้ๆ ให้มาลองใช้ หรือลองซื้อสินค้าตรายี่ห้อของเรา ในการตัดสินใจ       
เรื่องค่าใช้จ่ายนี้ เราต้องพิจารณาว่าจะใช้ในระดับใด ส าหรับตรายี่ห้อตัวใด หรือตลาดใดหรือเขต    
การขายใด การพิจารณาค่าใช้จ่ายโดยรวม จัดว่าเป็นสิ่งจ าเป็นเช่นกัน ค่าใช้จ่ายที่อยู่ในแผนนั้น 
สอดคล้องกับตัวเลขค่าใช้จ่ายในอดีตอย่างไร เพ่ิมขึ้นหรือลดลงด้วยเหตุผลอะไร รายละเอียด        
ของค่าใช้จ่ายและงบประมาณจะปรากฏอยู่ในส่วนงบประมาณของแผนการตลาด ตัวอย่าง เช่น     
เพ่ิมค่าใช้จ่ายด้านโฆษณาคิดเป็นร้อยละของยอดขายที่ตั้งไว้  โดยเปรียบเทียบกับค่าใช้จ่ายของผู้น า
ตลาด ใช้จ่ายงบการตลาดอย่างมาก ยังสินค้าหลัก 3 ตัวของบริษัท เพ่ือสร้างศักยภาพทางการตลาด
สูงสุด  

กลยุทธ์การใช้พนักงานขายและการปฏิบัติการของพนักงานขาย (Personal Selling / 
Operation Strategies) เมื่อพิจารณาว่าโครงสร้างการขายและการบริหารงานขายมีความเหมาะสม
มากเพียงต่อแผนการตลาดตัวอย่าง เช่น ก าหนดตัวเลขอัตราส่วนการขาย เช่น จ านวนลูกค้า           
ที่คาดหวัง Prospect นั้นเมื่อเทียบกับจ านวนที่กลายเป็นลูกค้าที่ซื้อสินค้า หรือจ านวนลูกค้าที่ซื้อ
สินค้าเมื่อเทียบกับลูกค้าที่เข้ามาในห้างเพ่ือไว้ตรวจสอบถึงประสิทธิภาพของพนักงานขาย  คิดค้น
โปรแกรมการให้ผลตอบแทนการขาย (incentive program) ใหม่ๆ เพ่ือเป็นรางวัลแก่พนักงานขายที่
ท ายอดขายตามเป้า  

กลยุทธ์ข่าวสารที่สื่อทางโฆษณา (Advertising Message Strategies) นักการตลาดต้อง
ทราบถึงจุดเน้นที่จะส่งข่าวสารไปยังผู้บริโภค และจะใช้โฆษณาเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทาง
การตลาดอย่างไร ตัวอย่าง เช่น ใช้โฆษณาเพ่ือการสร้างภาพลักษณ์ Image) ของสินค้าเพ่ือหวัง
ยอดขายระยะยาว และความจงรักภักดีต่อตรายี่ห้อสินค้า (Brand loyalty) เน้นการใช้โฆษณาเพ่ือ
การส่งเสริมการขาย โดยหวังยอดขายช่วงสั้น ๆ  

กลยุทธ์การใช้สื่อโฆษณา การเลือกสื่อโฆษณามีความส าคัญยิ่ง เพราะจะเป็นทิศทางในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดอ่ืนๆ เช่น กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์คู่แข่งขัน และกลยุทธ์การใช้จ่าย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การตลาด ตัวอย่าง เช่น การใช้สื่อโฆษณาใหม่ๆ เพ่ือสร้างความตระหนักในตรายี่ห้อ (Awareness) 
และสร้างให้เกิดการลองใช้สินค้า ลงทุนมากขึ้นในสื่อโฆษณานี้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพ 
และ สามารถเจาะตลาดกลุ่มนี้ได้  

กลยุทธ์การบริหารและการจัดการสินค้า (Merchandising Strategies) กลยุทธ์นี้จะกล่าวถึง
การก าหนดรูปแบบและการจัดการของสถานที่และจุดที่แสดงสินค้า, แผ่นพับโฆษณา, เอกสารการขาย
, บุคลากร ณ จุดขาย การจัดงานต่างๆ เพ่ือสนับสนุนการขาย ตัวอย่าง เช่น การจัดแต่งหน้าร้านอย่าง
น่าดึงดูดใจ เพ่ือดึงลูกค้าเข้ามาในร้าน สนับสนุนเพ่ิมพนักงานขาย พร้อมกับเอกสารและวัสดุอ่ืนๆ 
เพ่ือให้มีการปิดการขาย  

กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Publicity) เราต้องพิจารณาว่าการสื่อข่าวสารและการประชาสัมพันธ์
นั้นมีความจ าเป็นต่อกิจการของเราหรือไม่ ถ้าเป็นเรื่องจ าเป็นควรก าหนดกลยุทธ์ ดังกล่าวในแผนการ
ตลาดด้วย ตัวอย่าง เช่น มีการร่วมมือกับสื่อบางสื่อ เพ่ือจัดเทศกาลในโอกาสพิเศษ ก าหนดโปรแกรม
การเปิดตัวการบริการรูปแบบใหม่ของธุรกิจเรา  

กลยุทธ์การวิจัยและพัฒนา (Research and Development) ธุรกิจต่างๆ ล้วนแต่ต้องการ
ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง พร้อมๆ กับยอดขายที่เพ่ิมขึ้น การท าวิจัยและพัฒนาเป็นองค์ประกอบหนึ่ง   
ของความส าเร็จทางธุรกิจ แม้ว่าจะต้องใช้การวางแผน การทดสอบ และการด าเนินงาน ตลอดจน  
เรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆ แต่จะท าให้ธุรกิจเรายืนอยู่แถวหน้าในอุตสาหกรรมได้ และสามารถต่อสู้กับ       
คู่แข่งขัน ถ้าเราก าหนดว่าจะการวิจัยและพัฒนา เราต้องทราบว่าจะท าการวิจัยและทดสอบอะไรบ้าง 
เช่น สินค้าใหม่, บรรจุภัณฑ์ใหม่, หรือประชาสัมพันธ์ใหม่ของโปรแกรมการตลาดต่างๆ ตัวอย่าง เช่น 
ก าหนดโปรแกรมการทดสอบตลาด เพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑ์ตัวอ่ืนๆ  

กลยุทธ์การหาข้อมูลทางการตลาด (Marketing Research Strategies) ธุรกิจใช้วิจัยตลาด
เพ่ือเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาที่เฉพาะทางการตลาดบางอย่าง ขณะเดียวกันมักจะช่วยเพ่ิม
ยอดขายและบรรลุถึงวัตถุประสงค์อีกด้วย อีกทั้งใช้การวิจัยเพ่ือการศึกษาและติดตามพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค และใช้ข้อมูลเพ่ือเป็นฐานในการเปรียบเทียบการด าเนินงานของเรา เมื่อเทียบกับคู่แข่ง
ตัวอย่าง เช่น จัดท าโปรแกรมการส ารวจเพ่ือศึกษาและติดตามการรับรู้  ทัศนคติ และพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค กล่าวโดยสรุป เมื่อถึงขั้นตอนนี้เราจะต้อง ทบทวนปัญหาและโอกาสทางการตลาด ทบทวน
วัตถุประสงค์ทางการตลาดที่ก าหนดไว้ พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด  

การวางแผนกลยุทธ์การตลาด Strategic Marketing Planning 
การวางแผนกลยุทธ์การตลาดประกอบด้วย การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์รวมไปถึงก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (อังคณา ธรร
มาธิวัฒน์, 2561)  

การแบ่งส่วนตลาด Market Segmentation หมายถึง การแบ่งตลาดรวมออกเป็นตลาด
ส่วนย่อยๆ ตลาดแต่ละส่วนจะประกอบด้วยลูกคา หรือผู้บริโภคที่มีลักษณะคล้ายคลึงกัน หรือ          
มีลักษณะเหมือนกันไว้เป้นกลุ่มเดียวกันแล้วจึงท าการเลือกตลาดส่วนแบ่งนี้ขึ้นมาเป็นเป้าหมายในการ
ด าเนินงานการตลาด โดยก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ได้วางแผนขึ้นส าหรับตลาด
เป้าหมายนั้น และเนื่องจากธุรกิจไม่สามารถจะด าเนินธุรกิจได้ทุกตลาด เพราะกลุ่มตลาดแต่ละกลุ่ม   
มีพฤติกรรมและความต้องการที่แตกต่างกัน จึงต้องมีการแบ่งส่วนตลาด และเลือกตลาดส่วนใดส่วน
หนึ่ง หรือหลายส่วนตลาดที่ธุรกิจมีความช านาญที่จะตอบสนองความต้องการนั้นได้  
(พรพรรณ ศรีประเสริฐ, 2560) และ (รัศม ีรุ่งโรจน์อนันต์, 2562)  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้



15 
 

 

การตลาดรวม (Mass marketingใช้กลยุทธ์การผลิตผลิตภัณฑ์แบบไม่แตกต่าง คือเน้นการ
ผลิตจ านวนมาก และขายให้กับลูกค้าทุกคนเหมือนกัน ถือได้ว่าไม่มีการแบ่งส่วนตลาดเลย ตัวอย่าง 
เช่น รองเท้ายี่ห้อนันยาง ผลิตรองเท้าแบบเดียวส าหรับลูกค้าทุกกลุ่ม  

การตลาดแบบแบ่งส่วน (Segment marketingเป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ ตามความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน เพ่ือผลิตสินค้าหรือบริการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคแต่
ละกลุ่ม ตัวอย่างเช่น รองเท้ายี่ห้อไนกี้ ท าการผลิตรองเท้าส าหรับกีฬาประเภทต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นวิ่ง 
บาสเกตบอล เทนนิส ฟุตบอล เป็นต้น  

การตลาดส่วนย่อย (Niche marketing) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนย่อยๆ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม ตัวอย่างเช่น การผลิตรองเท้าส าหรับผู้ที่ชอบปีนเขา 
ตีกอล์ฟ เป็นต้น  

การตลาดเฉพาะบุคคล (Micro marketing) เป็นการแบ่งส่วนตลาดที่มีความสมบูรณ์มาก
ที่สุด คือเป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนย่อย ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเฉพาะ
บุคคล ตัวอย่าง ร้านที่รับตัดรองเท้าส าหรับลูกค้าแต่ละคน  

การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) หมายถึง การประเมินและเลือกหนึ่งส่วน
ตลาดหรือมากกว่าเป็นเป้าหมาย ซึ่งต้องพิจารณา 2 ประการ คือ  

การประเมินส่วนตลาดเป็นการศึกษาส่วนตลาด 3 ด้าน คือ ขนาดและความเจริญเติบโต 
เนื่องจากขนาดของตลาดมีความสัมพันธ์กับขนาดของธุรกิจ โดยธุรกิจขนาดใหญ่จะเลือกขนาดตลาด
ใหญ่ ในขณะที่ธุรกิจขนาดเล็กจะเลือกส่วนตลาดขนาดเล็ก เนื่องจากธุรกิจไม่ต้องใช้ทรัพยากรมาก
และไม่ต้องลงทุนสูง ความสามารถในการจูงใจโครงสร้างส่วนตลาด เป็นการพิจารณาว่าส่วนตลาดนั้น
สามารถเข้าถึงและตอบสนองความต้องการของตลาดได้หรือไม่ วัตถุประสงค์และทรัพยากรของธุรกิจ 
โดยพิจารณาว่าธุรกิจมีทักษะและทรัพยากรเพียงพอต่อการด าเนินงานในตลาดส่วนนั้นได้หรือไม่  

การเลือกตลาดเป้าหมาย โดยผ่านการพิจารณาจากการประเมินส่วนตลาดขั้นต้น ซึ่งจะได้มี
การพัฒนากลยุทธ์การตลาด เพ่ือให้สอดคล้องกับตลาดที่ได้เลือกไว้ ซึ่งจะต้องมีการพิจารณาถึง
ความสามารถในการตอบสนองต่อตลาดนั้น โดยค านึงถึงทรัพยากรที่ธุรกิจมี  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ หมายถึง การออกแบบผลิตภัณฑ์ของธุรกิจและภาพลักษณ์
ของสิ่งที่น าเสนอเพ่ือให้เป็นต าแหน่งที่มีความส าคัญและต าแหน่งในการแข่งขันที่แตกต่างในจิตใจของ
กลุ่มเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ มีวิธีการ ดังนี้ (webmaster) 

ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามราคา (positioning by price) เช่น ห้างโลตัสซุปเปอร์เซ็น
เตอร์ วางต าแหน่งสินค้าว่าเป็นห้างที่ขายสินค้าถูกทุกวัน (everyday low pricing)  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามกลุ่มเป้าหมาย (positioning by target group) ซึ่งเป็น
การก าหนดตามแหล่งที่สามารถชี้ให้เห็นว่าใครคือกลุ่มเป้าหมาย หรือน าเอากลุ่มลูกค้าเป้าหมายมา
เป็นต าแหน่งผลิตภัณฑ์เช่น โนเกีย โทรศัพท์ส าหรับผู้น า  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์จากแหล่งก าเนิด (positioning by origin) เป็นการน าเอา 
แหล่งก าเนิดของสินค้ามาเป็นต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เช่น รีเจนซี่ บรั่นดีไทย  

การก าหนดต าแหน่งตามส่วนผสม (positioning by ingredients) เป็นการน าเอาส่วนผสมที่
มีลักษณะเด่น ๆ ของผลิตภัณฑ์มาเป็นต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เช่น ไวตามิน ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์
โดยบอกว่าเป็นแหล่งโปรตีนธรรมชาติจากถ่ัวเหลือง  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามมาตรฐาน (positioning by standard) เช่น การก าหนด
เกรดของสินค้าว่าเกรด AB หรือ C หรือการก าหนดดาวของโรงแรมว่าเป็นขนาด ดาว 4 ดาว 3 ดาว  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามผลประโยชน์และคุณค่า (Positioning by benefit and 
value) เป็นการเอาผลประโยชน์และคุณค่าผู้บริโภคจะได้รับมาก าหนดเป็นต าแหน่งผลิตภัณฑ์
ตัวอย่างเช่น สบู่เหลวบีไนท์ ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ว่าเป็นสบู่ที่ท าให้ผิวกระชับ หรือดอกเตอร์
มนตรีเป็นสบู่ส าหรับรักษาสิว  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามรูปทรง positioning by shape) เป็นการน ารูปทรงของ
ผลิตภัณฑ์มาเป็นตัวก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์เช่น โทรศัพท์มือถือ  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามคู่แข่งขัน positioning by competitor) เป็นการก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์โดยการเปรียบเทียบกับคู่แข่งโดยส่วนใหญ่ จะระบุว่าใหญ่กว่า ดีกว่า ทันสมัยกว่า 
ยกตัวอย่างเช่น ห้างสรรพสินค้า สยามพารากอน ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ว่าเป็นห้างสรรพสินค้าที่
ใหญ่เป็นอันหนึ่งในเอเชีย  

การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามระดับชั้นของผลิตภัณฑ์ (positioning by product 
class) เป็นการน าระดับของผลิตภัณฑ์มาเป็นต าแหน่งผลิตภัณฑ์ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าเจาะจงซื้อ 
ซึ่งอยากก าหนดหรือสร้างภาพลักษณ์สูงให้กับสินค้าตัวอย่างเช่น อมตะแห่งเพชรแท้  

การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) กลยุทธ์ทางการตลาดนั้นมี
อยู่มากมาย แต่ที่เป็นที่รู้จัก และเป็นพ้ืนฐานที่สุดก็คือการ ใช้ 4P (Product Price Place 
Promotion) ซึ่งหลักการใช้คือการวางแผนในแต่ละส่วนให้เข้ากัน และเป็นที่ต้องการของกลุ่ม 
เป้าหมายที่เราเลือกเอาไว้ให้มากที่สุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่สามารถปรับเปลี่ยน ทั้ง 4P ได้ทั้งหมดใน
ระยะสั้นก็ไม่เป็นไรเพราะ เรา สามารถ ค่อยๆปรับกลยุทธ์จนได้ ส่วนผสมทางการตลาดได้เหมาะสม
ที่สุด ศิริวรรณ เสรีรัตน์, (2561) อ้างถึง กลยุทธ์ทางการตลาดจัดเป็นอาวุธที่มีประสิทธิภาพอย่างหนึ่ง
ในการ ท าธุรกิจของผู้บริหาร ซึ่งปัจจุบันมีรูปแบบกลยุทธ์ให้เลือกมากมายส าหรับน ามาปรับใช้เพ่ือ
ความเหมาะสมของธุรกิจ และผู้ประกอบการจะต้องท าความรู้จักและศึกษาเรียนรู้ความหมายเกี่ยวกับ
กลยุทธ์ดังกล่าวนี้อย่างที่สุด ซึ่งกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปด้วยส่วนผสมทาง
การตลาด ดังนี้ (webmaster)  

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Strategy) กลยุทธ์นี้จะเป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจในส่วน         
ที่เก่ียวเนื่องกับตัวผลิตภัณฑ์ทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นส่วนของคุณสมบัติส่วนตัวที่ต้องตั้งเป้าว่าจะสามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ในระดับความพึงพอใจขนาดไหน การน าสินค้าไป
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันในท้องตลาดว่ามีจุดเด่นและจุดด้อยอย่างไร นอกจากนี้ยังมีใน
ส่วนของวัตถุดิบและสายงานการผลิตด้วย ส่วนแนวทางที่จะท าสินค้าให้ขายได้มีอยู่สองอย่าง คือ 
สินค้าที่มีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น จะต้องเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสได้จริงว่า
ต่างกัน และลูกค้าตระหนักและชอบในแนวทางนี้ เช่นคุณสมบัติพิเศษ รูปลักษณ์ การใช้งาน ความ
ปลอดภัย ความคงทน โดยกลุ่มลูกค้าท่ีเราจะจับก็จะเป็นลูกค้าที่ไม่มีการแข่งขันมาก niche market)  
สินค้าท่ีมีราคาต่ า นั่นคือการยอมลดคุณภาพในบางด้านที่ไม่ส าคัญลงไป เช่นสินค้าที่ผลิตจากจีน จะมี
คุณภาพไม่ดีนัก พอใช้งานได้ แต่ถูกมากๆหรือ สินค้าที่เลียนแบบแบรนด์ดังๆ ในซุปเปอร์สโตรต่างๆ 
จริงๆแล้วส าหรับนักธุรกิจมือใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความแตกต่างมากกว่า การเป็นสินค้า
ราคาถูกเพราะ หากเป็นด้านการผลิตแล้ว รายใหญ่จะมีต้นทุนการผลิตที่ถูกกว่ารายย่อย แต่หากเป็น
ด้านบริการ เราอาจจะเริ่มต้นที่ราคาถูกก่อน แล้วค่อยๆหาตลาดที่รายใหญ่ไม่สนใจ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้



17 
 

 

กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) การก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์สินค้าถือเป็นกลยุทธ์ส าคัญ
ของแผนงานทางการตลาดที่จะช่วยสร้างความได้เปรียบมากขึ้น โดยการก าหนดราคาจะต้องค านึงถึง
ปัจจัยของต้นทุนการผลิตบวกกับผลก าไรที่ต้องการจะได้จากการขายผลิตภัณฑ์แล้วจึงท าการก าหนด
ราคาขายออกมาโดยต้องค านึงสภาพการแข่งขันของตลาดสินค้า นอกจากนี้การก าหนดราคายังมีนัยที่
บ่งบอกถึงต าแหน่งที่ต้องการจะให้สินค้าไปยืนอยู่ด้วย ซึ่งการตั้งราคาอาจจะตั้งให้ใกล้เคียงกับสินค้า
ประเภทเดียวกันบนท้องตลาด หรือน้อยกว่าถ้าต้องการแย่งชิงฐานลูกค้า และมากกว่าถ้าต้องการวาง
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้อยู่เหนือกว่าผลิตภัณฑ์ทั่วไป ซึ่งมีวิธีก าหนดราคาง่ายต่างๆดังนี้ ก าหนดราคา
ตามลูกค้า คือการก าหนดราคาตามที่เราคิดว่า ลูกค้าจะเต็มใจจ่าย ซึ่งอาจจะได้มาจากการท าส ารวจ
หรือแบบสอบถาม  

ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซึ่งอาจจะต่ ามากจนเราจะมี
ก าไรน้อย ดังนั้นหากเราคิดที่จะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะต้องมานั่งคิดค านวณย้อนกลับว่า 
ต้นทุนสินค้าควรเป็นเท่าไรเพ่ือจะได้ก าไรตามที่ตั้งเป้า แล้วมาหาทางลดต้นทุนลง  

ก าหนดราคาตามต้นทุนก าไร วิธีนี้เป็นการค านวณว่าต้นทุนของเราอยู่ที่เท่าใด แล้วบวกค่า
ขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงได้มาซึ่งราคา แต่หากราคาที่ได้มาสูงมาก เราอาจจ าเป็นต้องมีการ
ท าประชาสัมพันธ์ หรือปรับภาพลักษณ์ให้เข้ากับราคานั้น  

กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย (Place Strategy) ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นหนึ่งในยุทธศาสตร์
ส าคัญของการวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพราะถ้าสามารถหาช่องทางการกระจายสินค้าไปสู่มือ
ผู้บริโภคได้มากเท่าไหร่ ผลก าไรก็จะเพ่ิมสูงขึ้นมากเท่านั้น โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายที่นิยมใช้กันใน
ปัจจุบันมีอยู่ด้วยกันสองรูปแบบคือ การขายไปสู่มือของผู้บริโภคโดยตรงและการขายผ่านพ่อค้าคน
กลาง ซึ่งสองวิธีนี้จะมีข้อแตกต่างอยู่ตรงที่ว่าการขายตรงไปสู่มือผู้ใช้สินค้าจะได้ก าไรที่มากกว่า 
ในขณะที่การขายผ่านพ่อค้าคนกลางจะช่วยในเรื่องของยอดการจ าหน่ายที่สูงขึ้นอันมีผลมาจาก
เครือข่ายที่พ่อค้าคนกลางได้วางเอาไว้นั่นเอง  

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การส่งเสริมการตลาดหมายถึง การ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ ได้แก่ การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง โดยมีรายละเอียด
ดังนี้  

การโฆษณา (Advertising) คือ การเสนอขายสินค้า บริการ หรือความคิดโดยการใช้สื่อ 
เพ่ือให้ เข้าถึงลูกค้าจ านวนมากได้ ในเวลาอันรวดเร็ว สื่อโฆษณาที่ส าคัญประกอบด้วย โทรทัศน์ วิทยุ
หนังสือพิมพ์ นิตยสารป้ายโฆษณา ประเภทของการโฆษณามีการจัดตามลักษณะต่างๆ เช่น จัดตาม
ประเภทกลุ่มเป้าหมาย (By Target Audience) แบ่งออก อย่าง คือการโฆษณาที่มุ่งสู่ผู้บริโภค 
(Consumer Advertising) และการโฆษณาที่มุ่งสู่หน่วยธุรกิจ (Business Advertising) การจัดตาม
ประเภทอาณาบริเวณทางภูมิศาสตร์ By Geographic) สามารถแบ่งได้ ประเภท ได้แก่ การโฆษณาที่
มุ่งต่างประเทศ (International Advertising) การโฆษณาระดับชาติ (National Advertising) การ
โฆษณาในเขตใดเขตหนึ่ง (Regional Advertising) และ  การโฆษณาระดับท้องถิ่น (Local 
Advertising) หรือการจัดตามประเภทสื่อ (By Medium) ก็สามารถแบ่งได้ ประเภท ได้แก่ ทาง
โทรทัศน์ ทางวิทยุ ทางนิตยสาร โดยใช้จดหมายตรง และ นอกสถานที่  

การประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผน โดยกิจการหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติ
ที่ดีต่อองค์การ ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง วิธีการประชาสัมพันธ์ที่นิยมใช้มี ดังนี้  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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1. การใช้สิ่งพิมพ์ (Publication)  
2. การใช้เหตุการณ์พิเศษ (Events)  
3. การให้ข่าว (News)  
4. การกล่าวสุนทรพจน์ (Speeches)  

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การจูงใจโดยเสนอคุณค่าพิเศษแก่
ผู้บริโภค คนกลาง หรือ หน่วยการขาย เพ่ือเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์ในทันที นอกเหนือจากกิจกรรมที่
ท าอยู่เป็นประจ า โดยแบ่งเป็นประเภท ได้แก่  

1. การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion)  
2. การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade or Dealer Promotion)  
3. การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales Forces Promotion)  

การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรงแบบ
เผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่คาดหวัง" การขายโดยใช้พนักงานขาย ถือเป็นการติดต่อสื่อสาร
แบบสองทาง (Two Way Communication) โดยเน้นในการใช้ความสามารถเฉพาะตัวของพนักงาน
ขายท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของกิจการได้ เป็นการตลาดที่เน้นการสื่อสารทางตรง
ระหว่างผู้ขายกับลูกค้า เป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้าและกระตุ้นให้เกิดความต้องการและ
ตัดสินใจซื้อ โดยปัจจุบันพนักงานขายจะต้องมีความสามารถรอบด้าน ทั้งในการจูงใจให้ลูกค้าสั่งซื้อ
สินค้าหรือบริการ และสามารถแก้ไขปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นให้กับลูกค้าได้  

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารส่วนตัว ระหว่าง นักการตลาด 
และกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้การส่งจดหมายตรง โทรศัพท์ หรือวิธีการอ่ืนๆ ผ่านสื่ออย่างใดอย่างหนึ่ง
หรือหลายอย่างร่วมกัน โดยนักการตลาดสามารถวัดผลการตอบสนองจากผู้บริโภคได้ รูปแบบของสื่อ
ที่ใช้ในการตลาดทางตรง แบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ  

1. การใช้สื่อโดยตรง เพ่ือติดต่อกับกลุ่มเป้าหมายที่คัดเลือกแล้ว และคาดว่ามีแนวโน้มที่
จะต้องการสินค้าและบริการ โดยมากจะได้รับการตอบกลับสูงเช่น ไปรษณีย์ โทรศัพท์ และ
คอมพิวเตอร์  

2. การใช้สื่อมวลชน เพ่ือสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายจ านวนมาก สร้างฐานข้อมูลลูกค้าให้มาก
ขึ้น เช่น วิทยุกระจายเสียง สื่อสิ่งพิมพ์ วิทยุโทรทัศน์ 

 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีภาพลักษณ์และการสร้างตราสินค้า 

เนตรชนกคงทน.(2561,) ความหมาย ของภาพลักษณ์ตราสินค้า ได้อธิบาย ภาพลักษณ์ตรา
สินค้า หมายถึง ภาพในจิตใจ ของผู้บริโภคที่ได้รับการปลูกฝังอย่างมั่นคงในด้านความรู้สึกนึกคิดต่อ
สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ตรา สินค้าใดตราสินค้าหนึ่ง  

ธนาคารกสิกรไทย. (2562) ได้อธิบาย ภาพลักษณ์ตราสินค้า หมายถึง การรับรู้ของ ผู้บริโภค
เกี่ยวกับตราสินค้า เป็นภาพของตราสินค้าในใจของผู้บริโภค นอกจากนี้ ตราสินค้านั้นต้องมีความ
แตกต่างสามารถสะท้อนอัตลักษณ์ตราสินค้าได้อย่างโดดเด่นและชัดเจนตราสินค้า นั้นจึงจะมีคุณค่า  

มาโนช เตชะเจริญวิกุล. (2559) ภาพลักษณ์ตราสินค้า หมายถึงการรับรู้ถึงตราสินค้าคือ 
ถ้อยค า สัญลักษณ์รูปแบบ หรือการผสมผสานรวมกันของสิ่งดังกล่าวเพ่ือตั้งใจที่จะแสดงถึงสินค้า หรือ
บริการของผู้ขายรายหนึ่งให้ตกต่างจากคู่แข่ง ที่สะท้อนจากความเชื่อมโยงถึงสินค้าที่มีในใจ ผู้บริโภค เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ซึ่งความเชื่อมโยงนี้อาจเป็นความเชื่อมโยงด้านคุณลักษณะของตราสินค้า ประโยชน์ที่ ได้รับจากตรา
สินค้าและทัศนคติที่เกิดจากประสบการณ์หลังการใช้สินค้า  

ศูนย์ศึกษาและวิจัยตราสินค้า มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย (2559) ได้อธิบาย ภาพลักษณ์ 
ของตราสินค้าหรือบริการ (Brand image) ไว้ว่า เป็นการหลอมรวมกันขององค์ประกอบส าคัญ ได้แก่
แหล่งที่ตั้งของผู้ผลิตสินค้าองค์กรลักษณะต่างๆ หรือสิ่งต่าง ๆ ของสินค้า และตราสินค้าที่  ธุรกิจ
สร้างสรรค์ขึ้นมาเพ่ือช่วยสร้างให้เกิดความแข็งแกร่ง ความได้เปรียบในการแข่งขันที่ช่วยให้ตราสินค้า
หรือบริการมีช่วงชีวิตและชื่อเสียงที่ยืนยาว  

สรุปความหมายของภาพลักษณ์ตราสินค้า หมายถึง การรับรู้ในตราสินค้า จากชื่อถ้อยค า 
สัญลักษณ์หรือโลโก้คุณลักษณะสินค้าทัศนคติเกี่ยวกับสินค้าของผู้บริโภคเกี่ยวกับสินค้าหนึ่งๆ ที่เป็น
ภาพของตราสินค้าในใจของผู้บริโภคที่มีความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้นทางใจหรือความรู้สึกกับตราสินค้านั้นๆ 
เพ่ือให้ตราสินค้านั้น มีความแข็งแกร่งและความได้เปรียบในการแข่งขันได้ยืนยาว เช่น ความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจก็ได้  

การสร้างคุณค่าของตราสินค้า (Brand equity) มูลค่าที่เป็นคุณค่าของตราสินค้า หากตรา
สินคา้ไม่มีคุณค่าแล้วย่อมไม่สามารถสร้าง มูลค่าให้กับเจ้าของได้ซึ่งมลูค่าของตราสินค้าจะเกิดขึ้นมาได้
ก็ต่อเมื่อตราสินค้านั้น มีคุณค่าต่อผู้บริโภค หรือมองให้เข้าใจง่าย ๆ ว่า Brand equity คือ ตราสินค้า
ที่ผู้บริโภคมองเห็นว่า มีคุณค่า เป็นตราที่ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อคุณสมบัติของสินค้าและชื่นชอบตรา
สินค้านั้น ถือเป็นอีกหนึ่ง ค าศัพท์ส าคัญในกระบวนการสร้างตราสินค้า (Infogination Co., Ltd,) 
นอกจากนี้ Aaker (1991) ยังอธิบายถึงการสร้างคุณค่าของตราสินค้าควรประกอบไปด้วยส่วนต่าง ๆ 
ที่ส าคัญ 5 หลัก ดังนี้ คือ 

1. Brand name awareness การท าให้ตรายี่ห้อเป็นที่รู้จักคือ ความสามารถของการท า 
กิจกรรมเพ่ือให้ผู้บริโภคในการจดจ าตราสินค้า ซึ่งวัดจากการจดจ าตราสินค้า (Brand recognition) 
และการระลึกได้เกี่ยวกับตราสินค้า (Brand recall) นอกจากนั้น Infogination Co., Ltd ยังอธิบาย
การตระหนักค่าตราสินค้าคือการรับรู้ถึงการมีอยู่ของตราสินค้าในใจของผู้บริโภคการรับรู้ตราสินค้า
เป็นแนวคิดทางการตลาดที่ช่วยให้นักการตลาดประเมินระดับต่าง ๆ ของตราสินค้าโดยขึ้นอยู่กับการ
จ าได้หรือตระหนักได้ของลูกค้าตลาดหาระดับที่ลูกค้าจัดอันดับตราสินค้านั้น ๆ ไว้ในใจ (Level) และ
แนวโน้มความต้องการ (Trend) ในความรู้สึกของผู้บริโภคและความตระหนักในการด ารงอยู่ของตรา
สินค้า นักการตลาดประเมินระดับต่าง ๆ ของตราสินค้า โดยขึ้นอยู่กับการจ าได้หรือตระหนักได้ของ
ลูกค้า  

อนุชิต ศิริกิจ.(2561) ได้ศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับการตระหนักถึงตราสินค้า (Brand 
awareness) คือการจดจ าหรือระลึกได้ถึงตราสินค้าของผู้บริโภค ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญในการ
สร้างคุณค่าตราสินค้า เพราะเมื่อผู้บริโภคเกิดการตระหนักรู้ในตราสินค้าแล้วผู้บริโภคก็จะเกิด
ความคุน้เคย (Familiarity) ในตราสินค้านั้น ท าให้สินค้านั้นเป็นที่น่าไว้วางใจ (Reliability) น่าเชื่อถือ
(Credible) และมีคุณภาพที่สมเหตุสมผล (Reasonable quality) และเป็นเหตุผลหลักในการ
ตัดสินใจซื้อในที่สุด ซึ่งผู้บริโภคจะเลือกซื้อตราสินค้าที่เป็นที่รู้จักมากกว่า ตราสินค้าที่ผู้บริโภคไม่มีการ
ตระหนักถึงตรามาก่อน  

Kotler and Keller. (2019) อธิบายค าว่า Brand awareness หมายถึง ความสามารถ ของ
ผู้บริโภคที่จะระบุว่า ตราสินค้ามีความแตกต่าง ซึ่งเกิดจากการจดจ าและระลึกได้ในการท างาน ของ
ตราสินค้า ซึ่งการรู้จักตราสินค้าของผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1. การรู้จักแบบระลึกได้ (Brand recall) หมายถึงการที่ผู้บริโภคเอ่ยชื่อยี่ห้อของสินค้าได้   
เองโดยไม่ต้องมีสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาช่วยให้เขาระลึกถึง  

2. การรู้จักแบบมีสิ่งกระตุ้น (Brand recognition) หมายถึงการที่ผู้บริโภคเอ่ยชื่อสินค้า   
เองไม่ได้แต่ต้องมีสิ่งใดสิ่งหนึ่งช่วยเตือนความทรงจ า เช่น เห็นโฆษณาได้ยินเรื่องราวเกี่ยวกับยี่ห้อนั้น 
หรือสิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ เพ่ือเตือนความจ าให้กับผู้บริโภคเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกับสินค้า
นั้น  

3. การรู้จักตรายี่ห้อท าให้ผู้บริโภคซื้อสินค้า (Brand to be consider) สินค้าที่ผู้บริโภคซื้อ 
จะต้องเป็นสินค้าที่เขารู้จักเพราะการที่ผู้บริโภครู้จักยี่ห้อใดยี่ห้อหนึ่งเป็นอย่างดี สินค้ายี่ห้อนั้นจะมี 
โอกาสที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือ  

การตระหนักรู้ในตราสินค้า จึงเป็นส่วนการจดจ าได้และการระลึกได้ซึ้งเป็นการวัดภาพลักษณ์
ตราสินค้าที่อยู่ในความทรงจ าของผู้บริโภคซึ่งก็คือ ความแข็งแกร่งความเป็นที่ชื่นชอบ และความโดด
เด่นของการเชื่อมโยงตราสินค้าซึ่งจะส่งผลให้เกิดการตอบสนองต่อตราสินค้าได้ แตกต่างจากคู่แข่งขัน  

ทั้งนี้ในการจดจ าตราสินค้าได้อย่างถูกต้องของผิบริโภคมีช่วงระยะเวลาในการระลึกได้ หรือ
นึกถึงได้นั้นอยู่ที่ความยากง่ายในการจดจ าในช่วงเวลาที่ผู้บริโภคใช้ในการนึกถึงตราสินค้า ถ้าต้องใช้
เวลามากหรือตอ้งใช้ตัวช่วยจ า จ านวนมากแสดงว่าผู้บริโภคมีการตระหนักรู้ในระดับต่ าแต่หากใช้เวลา
น้อยแสดงว่าตราสินค้านั้นๆ มีระดับตระหนักรู้สูง และเป็นตราสินค้าที่มี ความแข็งแกร่งในความทรง
จ าของผู้บริโภคโดยการวัดจากการตระหนักรู้จะสามารถวัดได้ในแง่ของการจดจ าในตราสินค้า ซึ่งวัด
จากความสามารถของผู้บริโภคในการแยกแยะว่าผู้บริโภคเคยได้ยินหรือได้เห็นตราสินค้านั้นมาก่อน
หรือไม่และความมั่นใจในการตอบมากน้อยแค่ไหน  

2. Perceived quality การรับรู้คุณภาพของสินค้าอธิบายคุณภาพที่รับรู้ คือการที่ผู้บริโภค
รับรู้ว่าสินค้านั้น มีคุณภาพเหนือกว่าตราสินค้าอ่ืน เป็นความรู้สึกโดยรวมที่ผู้บริโภคมีต่อตราสินคค้า
หนึ่ง นอกจากนั้น Infogination Co., Ltd ยังอธิบายคุณภาพที่รับรู้นั้นไว้ว่า เป็นสิ่งแรกที่ถือได้ว่า
ผู้บริโภคจะรับรู้ถึงตัวผลิตภัณฑ์ การรับรู้ในคุณภาพของวิธีการที่จะท าให้ลูกค้าตระหนักถึงคุณภาพ
สินค้าได้ก็คือจะต้องท าให้ลูกค้ารับรู้ความน่าเชื่อถือและประสิทธิภาพ การท างานของสินค้าตราสินค้า
อาจจับต้องไม่ได้ แต่วิธีการที่จะท าให้ลูกค้าตระหนักถึงคุณภาพ สินค้าได้ก็คือจะต้องท าให้ลูกค้ารับรู้
ความน่าเชื่อถือและประสิทธิภาพการท างานของสินค้า ซึ่งการรับรู้คุณภาพอาจไม่ใช่แค่เพียงมีบริษัท
เป็นผู้ก าหนดเพียงผู้เดียวแต่ลูกค้าจะต้องมีส่วนร่วม อย่างมากการประเมินผลของผู้เชี่ยวชาญส าหรับ
สินค้าชนิดหนึ่ง  

ทั้ งนี้  กิตติ  สิริพลัลภ. (2561) ยั งอธิบายถึงความซาบซึ้ ง ถึงคุณภาพของตราสินค้า 
(Appreciation of quality) หมายถึง การที่ผู้บริโภครับรู้ถึงคุณภาพทุกประการของสินค้าหรือบริการ 
แล้วเกิดความประทับใจในสินค้าหรือบริการนั้น “ความซาบซึ้ง (Appreciation)” แตกต่างจาก 
“ความพอใจ (Satisfaction)” ในประเด็น “ความคาดหวัง (Expectation)”ความพอใจของลูกค้า 
เกิดขึ้นจากการที่สินค้าหรือบริการเป็นไปตามความคาดหวังของเขา ส่วนความซาบซึ้งเกิดจากการที่
ลูกค้าได้รับสินค้าหรือบริการเหนือความคาดหวังของเขา ดังนั้น เมื่อเขาเกิดความซาบซึ้งแล้ว เขาย่อม
ให้ความส าคัญกับสินค้ายี่ห้ออ่ืนนั้น สินค้าหรือบริการที่ผู้บริ โภคเกิดความซาบซึ้ งจะได้รับ 
ผลประโยชน์หลายประการ ได้แก่ การเป็นเหตุผลท าให้ซื้อสินค้า การสินค้ามีต าแหน่งที่มั่นคง       
การสร้างราคาสินค้าให้อยู่ในระดับสูง ช่องทางการจัดจ าหน่ายน่าสนใจ สามารถขยายสายผลิตภัณฑ์
ได้  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3. Brand association การเชื่อมโยงและรับรู้ตราสินค้า เป็นการเชื่อมโยงตราสินค้าเข้า กับ
องค์ประกอบต่าง ๆ ของสินค้าในความทรงจ าของผู้บริโภค อันได้แก่ คุณลักษณะของตราสินค้า 
ลักษณะของผู้ใช้สินค้า รูปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มเป้าหมาย ประเภทสินค้าคู่แข่งและประเทศ 
ผู้ผลิต เป็นต้น ซึ่งการเชื่อมโยงดังกล่าวจะเกิดจากการที่ตราสินค้ามีเอกลักษณ์ (Brand identity) ซึ่ง 
เอกลักษณ์ตราสินค้าเปรียบเหมือนค ามั่นสัญญาที่บริษัทที่มีต่อผู้บริโภคและแตกต่างจากคู่แข่ง อย่าง
ชัดเจน ประกอบด้วยลักษณะทางกายภาพของสินค้า บุคลิกภาพของสินค้าวัฒนธรรมของตราสินค้า
ความสัมพันธ์ของตราสินค้ากับสังคม สิ่งที่สะท้อนความเป็นตัวตนและภาพลักษณ์เกี่ยวกับตนเอง 
(Aaker,) นอกจากนี้ Infogination Co., Ltd ยังอธิบายการสร้าง ความเชื่อมโยงตราสินค้าไว้ว่า การ
สร้างความเชื่อมโยงสินค้า เป็นสิ่งที่สร้างสิ่งใดสิ่งหนึ่งของ ผลิตภัณฑ์เช่น คุณลักษณะคุณสมบัติหรือ
คุณประโยชน์แล้วเชื่อมโยง  

จากการศึกษาการก าหนดต าแหน่งของตราสินค้าผู้วิจัยเห็นว่า สอดคล้องกับการรับรู้ของ 
ผู้บริโภคต่อตราสินค้าโดยผ่านประสาทสัมผัสทั้งห้า โดยที่ผู้บริโภคแต่ละคนจะเลือกรับเฉพาะ สิ่งเร้าที่
ตนเองสนใจและต้องการเท่านั้น ตัวอย่างของสิ่งเร้าที่เกิดจากตัวสินค้า ได้แก่ ชื่อเสียงเป็นที่รู้จักความ
น่าเชื่อถือในตราสินค้ารสชาติกลิ่น และรูปทรงของสินค้าหรือบรรจุภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณะเฉพาะตัว 
ดังนั้น หน้าที่ของนักการตลาดที่ต้องคิดค้นสิ่งเร้าเพ่ือกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภค ซึ่งส่งผลต่อการ
เลือกรับรู้ของผู้บรโิภค (ชูชัย สมิทธิไกล, 2561) 

การสร้างปัจจัยเชื่อมโยงกับตราสินค้า (Brand association) ตามแนวคิดของ กิตติ สิริพลัลภ 
(มปพ.) อธิบายว่า การที่นักการตลาดพยายามสร้างสิ่งใดสิ่งหนึ่งของผลิตภัณฑ์ เช่น คุณลักษณะ 
คุณสมบัติ หรือคุณประโยชน์ แล้วเชื่อมโยงสิ่งนั้นให้ผู้บริโภครับรู้ว่า เป็นผลิตภัณฑ์ประเภทใด เมื่อ
เชื่อมโยงแล้ว จะท าให้ผู้บริโภคเกิดภาพลักษณ์ (Image) ของผลิตภัณฑ์ และทราบถึงต าแหน่งหรือ
จุดยืน (Brand position) ของผลิตภัณฑ์  

นอกจากนี้  บุริม โอทกานนท์. (2562) ยังอธิบายถึง ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand 
loyalty) เป็นที่สิ่งแสดงถึงความยึดมั่นที่ผู้บริโภคมีต่อตราสินค้า ซ่ึงความภักดีต่อตราสินค้าของ
ผู้บริโภคเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของคุณค่าตราสินค้า เพราะจะเป็นเครื่องสะท้อนความเป็นไปที่ 
ผู้บริโภคจะเปลี่ยนไปใช้ตราสินค้าอ่ืน ๆ หรือไม่ความมั่นคงต่อตราสินค้า (Committed loyalty) 
ผู้บริโภคกลุ่มนี้ถือเป็นเป้าหมายของเจ้าของสินค้า เพราะเป็นผู้บริโภคที่ยึดติดในตราสินค้าใด สินค้า
หนึ่งและมีความรู้สึกว่า ตราสินค้านั้นเป็นเสมือนเพ่ือน คนสนิท หรือคู่ใจ (My brand) ซึ่งในกรณี
ผู้บริโภคท่ีมีความหนกัแน่นมั่นคงต่อตราสินค้าหนึ่งนั้นมักจะซื้อสินค้าเพียงตราเดียวโดยไม่ลังเลใจที่จะ
ซ้ือตราสินค้านั้น ๆ และจะเกิดการซื้อซ้ า ๆ เป็นประจ าอย่างต่อเนื่อง  

 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ  

ความพึงพอใจเป็นปัจจัยที่ส าคัญประการหนึ่งที่มีผลต่อความส าเร็จของงานให้เป็นไปตาม 
เป้าหมายที่วางไว้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งเป็นผลมาจากการได้รับการตอบสนองต่อแรงจูงใจหรือความ 
ต้องการของแต่ละบุคคลในแนวทางท่ีเขาพึงประสงค์ ผู้รายงานได้ศึกษาเกี่ยวกับความหมายของความ 
พึงพอใจ โดยมีผู้ให้ความหมายของความพึงพอใจไว้หลายทรรศนะด้วยกัน 

 Shelly อ้างโดย ประกายดาว. (2559) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ ว่าความพึง
พอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์ คือ ความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกทางลบ ความรู้สึก
ทางบวกเป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นแล้วจะท าให้เกิดความสุข ความสุขนี้เป็นความรู้สึกที่แตกต่างจาก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ความรู้สึกทางบวกอ่ืนๆ กล่าวคือ เป็นความรู้สึกที่มีระบบย้อนกลับความสุขสามารถท าให้เกิด
ความรู้สึกทางบวกเพิ่มขึ้นได้อีก ดังนั้นจะเห็นได้ว่าความสุขเป็นความรู้สึกที่สลับซับซ้อนและความสุขนี้
จะมีผลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สึกในทางบวกอ่ืนๆ ขณะที่ วิชัย,(2531) กล่าวว่า แนวคิดความพึง
พอใจ มีส่วนเกี่ยวข้องกับความต้องการของมนุษย์ กล่าวคือ ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อความ
ต้องการของมนุษย์ได้รับการตอบสนอง ซึ่งมนุษย์ไม่ว่าอยู่ในที่ใดย่อมมีความต้องการขั้นพ้ืนฐานไม่
ต่างกัน  

พิทักษ.์ (2559) กล่าวว่า   ความพึงพอใจเป็นปฏิกิริยาด้านความรู้สึกต่อสิ่งเร้าหรือสิ่งกระตุ้น
ที่แสดงผลออกมาในลักษณะของผลลัพธ์สุดท้ายของกระบวนการประเมิน โดยบ่งบอกทิศทางของผล
การประเมินว่าเป็นไปในลักษณะทิศทางบวกหรือทิศทางลบหรือไม่มีปฏิกิริยาคือเฉยๆ ต่อสิ่งเร้าหรือ
สิ่งที่มากระตุ้น 

สมพงษ์ เกษมสิน. (2560) กล่าวว่า ความพึงพอใจนั้นจะต้องพิจารณาถึงความส าเร็จ 
(Achievement) และความมุ่งมาตรปรารถนา (Aspiration) ในงานนั้นด้วย เพราะฉะนั้นความหมาย 
ของความพึงพอใจอาจจะเขียนเป็นสูตรได้ 

เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักดิ์ . (2561) ให้ความหมายส าหรับความพึงพอใจว่า หมายถึง
ความรู้สึก ที่ดีของลูกค้าหลังจากท่ีได้ใช้สินค้าหรือบริการนั้นแล้ว พบว่าดีจริงตามที่คาดหวัง เมื่อลูกค้า
เกิดความ พึงพอใจแล้ว นักการตลาดจะต้องพยายามท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ า เกิดความภักดีในตรา
สินค้า และมี การบอกต่อไปยังผู้อ่ืน 

ความพึงพอใจ ของผู้บริโภคไว้ว่า เป็นการเปรียบเทียบระหว่างความคาดหวังของผู้บริโภคที่
ใช้สินค้า หรือบริการ และ ผลลัพธ์ที่ได้รับจากการใช้นั้นจริง หากผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นนั้นสูงกว่าความ
คาดหวัง ลูกค้านั้นจะเกิดความ พึงพอใจ ถ้าผลลัพธ์นั้นต่ ากว่าความคาดหวังของลูกค้า ลูกค้าจะเกิด
ความไม่พึงพอใจหรือผิดหวัง ดังนั้นความพึงพอใจของผู้บริโภคจึงถูกผลักดันจากความคาดหวังที่ได้
ของผู้บริโภค ความคาดหวังจาก การได้รับบริการ และความคิดหวังที่ได้รับจากคุณภาพนั้น 

Pham, & Ahammad. (2019) และ Oliver. (1997) ศึกษาพบว่า ความพึงพอใจเป็นสิ่งที่ 
ส าคัญที่สุดในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ซึ่งความพึงพอใจนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผลิตภัณฑ์ 
เป็นอย่างมาก และมีความเป็นไปได้ที่จะมีการบอกต่อให้ผู้อ่ืนทราบอย่างแพร่หลาย ส่วน Shelly 
(1975) ได้กล่าวไว้ว่า เป็นความรู้สึกที่สามารถแบ่งได้เป็น 2 ลักษณะคือความรู้สึกในทางบวกและ 
ความรู้สึกในทางลบ ส าหรับความรู้สึกในทางบวกเป็นความรู้สึกที่หากเกิดขึ้นแล้วจะท าให้มีความสุข 
ซึ่งจะเกิดความพึงพอใจ ในทางตรงกันข้ามกับความรู้สึกทางลบเป็นความรู้สึ กที่ผิดหวัง ไม่บรรลุ 
จุดมุ่งหมาย ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความพงพอใจของลูกค้า การศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ลูกค้าจะท าให้เราทราบว่าควรจะพิจารณา ที่ปัจจัยใดบ้างในการที่จะท าการพัฒนา ปรับปรุง แก้ไข้ 
และหาทางป้องกันปัญหาต่าง ๆ ที่จะกระทบต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่อาจเกิดขึ้นได้เพ่ือลด
ความรู้สึกไม่พึงพอใจ และเพ่ิมความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งเราสามารถแบ่งปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของลูกค้าออกเป็น 5 ประการไดแก้  ่คุณภาพการบริการราคา สถานการณ์แวดล้อมปัจจัยส่วนบุคคล
และคุณภาพ สินค้า ที่ใช้ร่วมกับการบริการ 

คุณภาพการบริการ (Service quality) คุณภาพการบริการเป็นความคาดหวงของลูกค้า 
พ้ืนฐานที่ธุรกิจจะตองตอบสนองให้ได้  ซึ่งเกณฑ์ที่ลูกค้าใช้ในการวัดคุณภาพการบริการลูกคาจะวัด
จากสิ่งที่มองเห็นได้ในการบริการ (Tangibles) ความเชื่อถือได (reliability ) การตอบสนอง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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(responsiveness ) การรับประกัน (assurance ) และการเอาใจใส่ (empathy ) ลูกคามักคาดหวัง
ว่าอย่างน้อยจะต้องได้เท่ากับที่เขา คาดหวังหากคุณภาพของการบริการต่ ากว่าเกณฑ์ที่ลูกคาคาดหวัง
ไว้ ลูกค้าจะมองหาบริการจากคู่ แข่งขนัของธุรกิจในการแก้ไขปัญหาครั้งต่อไป 

ราคา (Price) ราคาเป็นเกณฑ์ขั้นตัวก าหนดคุณภาพของบริการลูกค้าจะคาดหวังว่าเขา 
จะต้องได้กับคุณภาพเหมาะสมกับมูลค่าของเงินที่เขาจ่ายไป หากเปรียบเทียบคุณค่าของการบริการ ที่
เขาได้รับว่าเหมาะสมกบราคาของบริการก็จะส่งผลให้เกิดการยอมรับ แต่ถ้าลูกค้า ไม่ได้รับการบริการ
ที่เขาคิดวาเหมาะสมกับมูลค่าเงินที่เขาจ่าย โดยเฉพาะเมื่อมีการบริการรูปแบบ เดียวกันมาให้
เปรียบเทียบ ก็จะกลายเป็นความไม่พึงพอใจ ดังนั้นการตั้งราคาจึงควรพิจารณาให้เหมาะสมกับ 
คุณภาพของบริการความคาดหวงของลูกค้าและการแข่งขัน 

สถานการณ์แวดล้อม (Environment) ไม่ว่าจะเป็นสภาพเศรษฐกิจที่กระทบต่อผู้บริโภค
ข่าวสารที่เกี่ยวกบการบริการการบอก ต่อของลูกค้าอ่ืนๆ การเขามาของคู่แข่งขนรายใหม่ๆ หรือการ
เปลี่ยนแปลงของคู่แข่งขัน ล้วนส่งผล ต่อความนึกคิดและความรู้สึกในการตัดสินใจของลูกค้าทั้งในแง่
บวกและแง่ลบ ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) ปัจจัยส่วนบุคคลไม่ว่าจะเป็นทัศนคติความเขา
ใจต่อการบริการและอารมณ์ของลูกค้าใน  ขณะที่รับบริการสิ่งต่างๆ เหล่านี้ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความ
ล าเอียงในการประเมินคุณภาพการ บริการและส่งผลให้ประเมินคุณภาพต่ ากว่าที่เป็นหรือรู้สึกจริงๆ 

คุณภาพสินค้า (Goods quality) สิ่งหนึ่งที่จะช่วยให้การบริการมีคุณภาพดีก็คือ สินค้าที่ใช้
ควบคู่กบการบริการการบริการที่ มีคุณภาพและลูกคาพึงพอใจมักจะใช้สินค้าที่ดีควบคู่ไปกับการ
ให้บริการ เช่น ในร้านทาผมที่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่ดีในการให้บริการ ร้านอาหารที่เสือกใช้วัตถุดิบที่ดี 
จะเห็นไดว้าการบริการตองการสินค้าที่มีมาตรฐาน ที่ดีมาใช้ควบคู่กัน ไม่มีลูกค้ารายใดที่ต้องการสินค้า
คุณภาพต่ าในการบริการที่ตนเองจะได้รับ ดังนั้นธุรกิจจ าเป็นอย่างที่จะต้องพิจารณาเลือกใช้แต่สินค้า
ที่มีคุณภาพมาตรฐาน ไม่น าของเก่าหรือของหมดสภาพการใช้งานมาใช้กับลูกค้า เพราะลูกค้ารู้ไม่
เพียงแต่จะเกิด ความไม่พึงพอใจ แต่จะไม่กลับมาใช้ อกีและยังจะบอกต่อถึงพฤติกรรมที่ไม่ดีของธุรกิจ
นั้นๆ อีกดว้ย 

Kotler and Armstrong. (2019) รายงานว่า พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีสิ่งจูงใจ 
(motive) หรือแรงขับดัน (drive) เป็นความต้องการที่กดดันจนมากพอที่จะจูงใจให้บุคคลเกิด
พฤติกรรมเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง  ซึ่งความต้องการของแต่ละคนไม่เหมือนกัน  ความ
ต้องการบางอย่างเป็นความต้องการทางชีววิทยา(biological) เกิดขึ้นจากสภาวะตึงเครียด เช่น ความ
หิวกระหายหรือความล าบากบางอย่าง เป็นความต้องการทางจิตวิทยา (psychological) เกิดจาก
ความต้องการการยอมรับ (recognition) การยกย่อง (esteem) หรือการเป็นเจ้าของทรัพย์สิน 
(belonging) ความต้องการส่วนใหญ่อาจไม่มากพอที่จะจูงใจให้บุคคลกระท าในช่วงเวลานั้น ความ
ต้องการกลายเป็นสิ่งจูงใจ เมื่อได้รับการกระตุ้นอย่างเพียงพอจนเกิดความตึงเครียด โดยทฤษฎีที่ได้รับ
ความนิยมมากที่สุด มี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลว์ และทฤษฎีของซิกมันด์ ฟรอยด์ 

1. ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s theory motivation) 
    อับราฮัม  มาสโลว์ (A.H.Maslow) ค้นหาวิธีที่จะอธิบายว่าท าไมคนจึงถูกผลักดันโดย

ความต้องการบางอย่าง ณ เวลาหนึ่ง ท าไมคนหนึ่งจึงทุ่มเทเวลาและพลังงานอย่างมากเพ่ือให้ได้มาซึ่ง
ความปลอดภัยของตนเองแต่อีกคนหนึ่งกลับท าสิ่งเหล่านั้น เพ่ือให้ได้รับการยกย่องนับถือจากผู้อ่ืน 
ค าตอบของมาสโลว์ คือ ความต้องการของมนุษย์จะถูกเรียงตามล าดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปถึง
น้อยที่สุด ทฤษฎีของมาสโลว์ได้จัดล าดับความต้องการตามความส าคัญ คือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.1 ความต้องการทางกาย (physiological needs) เป็นความต้องการพ้ืนฐาน  
คือ อาหาร ที่พัก อากาศ ยารักษาโรค 

  1.2 ความต้องการความปลอดภัย (safety needs) เป็นความต้องการที่เหนือกว่า 
ความต้องการเพื่อความอยู่รอด เป็นความต้องการในด้านความปลอดภัยจากอันตราย 

1.3 ความต้องการทางสังคม (social needs) เป็นการต้องการการยอมรับจาก 
เพ่ือน 

1.4 ความต้องการการยกย่อง (esteem needs) เป็นความต้องการการยกย่อง 
ส่วนตัว ความนับถือและสถานะทางสังคม 

1.5 ความต้องการให้ตนประสบความส าเร็จ (self – actualization needs)  
เป็นความต้องการสูงสุดของแต่ละบุคคล ความต้องการท าทุกสิ่งทุกอย่างได้ส าเร็จ 
 บุคคลพยายามที่สร้างความพึงพอใจให้กับความต้องการที่ส าคัญที่สุดเป็นอันดับแรกก่อนเมื่อ
ความต้องการนั้นได้รับความพึงพอใจ ความต้องการนั้นก็จะหมดลงและเป็นตัวกระตุ้นให้บุคคล
พยายามสร้างความพึงพอใจให้กับความต้องการที่ส าคัญที่สุดล าดับต่อไป ตัวอย่าง เช่น คนที่อดอยาก 
(ความต้องการทางกาย) จะไม่สนใจต่องานศิลปะชิ้นล่าสุด (ความต้องการสูงสุด) หรือไม่ต้องการยก
ย่องจากผู้อ่ืน หรือไม่ต้องการแม้แต่อากาศที่บริสุทธิ์ (ความปลอดภัย) แต่เมื่อความต้องการแต่ละขั้น
ได้รับความพึงพอใจแล้วก็จะมีความต้องการในขั้นล าดับต่อไป 

 2. ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด์ 
     ซิกมันด์ ฟรอยด์ ( S. M. Freud) ตั้งสมมุติฐานว่าบุคคลมักไม่รู้ตัวมากนักว่าพลังทาง

จิตวิทยามีส่วนช่วยสร้างให้เกิดพฤติกรรม ฟรอยด์พบว่าบุคคลเพิ่มและควบคุมสิ่งเร้าหลายอย่าง สิ่งเร้า
เหล่านี้อยู่นอกเหนือการควบคุมอย่างสิ้นเชิง บุคคลจึงมีความฝัน พูดค าที่ไม่ตั้งใจพูด มีอารมณ์อยู่
เหนือเหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอย่างมาก 

ขณะที่ ชาริณี. (2559) ได้เสนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไว้ว่า บุคคลพอใจจะกระท า
สิ่งใดๆที่ให้มีความสุขและจะหลีกเลี่ยงไม่กระท าในสิ่งที่เขาจะได้รับความทุกข์หรือความยากล าบาก 
โดยอาจแบ่งประเภทความพอใจกรณีนี้ได้ 3 ประเภท คือ 

1. ความพอใจด้านจิตวิทยา (psychological hedonism) เป็นทรรศนะของความพึงพอใจ 
ว่ามนุษย์โดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตัวหรือหลีกเลี่ยงจากความทุกข์ใดๆ 

2. ความพอใจเกี่ยวกับตนเอง (egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความพอใจว่ามนุษย์ 
จะพยายามแสวงหาความสุขส่วนตัว แต่ไม่จ าเป็นว่าการแสวงหาความสุขต้องเป็นธรรมชาติของมนุษย์
เสมอไป 

3. ความพอใจเกี่ยวกับจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะนี้ถือว่ามนุษย์แสวงหา 
ความสุขเพ่ือผลประโยชน์ของมวลมนุษย์หรือสังคมที่ตนเป็นสมาชิกอยู่และเป็นผู้ได้รับผลประโยชน์ผู้
หนึ่งด้วย 

มณีวรรณ ตั้นไทย. (2560) และสุริยะ วิริยะสวัสดิ์,(2560) ให้ความ หมายความพึงพอใจหลัง
การได้รับบริการไว้คล้ายคลึงกันว่า หมายถึง ระดับความพึงพอใจของ ประชาชนว่าเกิดขึ้นหลังจาก
ได้รับบริการว่าเจ้าหน้าที่สามารถสนองตอบความต้องการหรือแก้ไข ปัญหาที่ตนประสบอยู่ได้หรือไม่ 
และท าให้ประชาชนเกิดความภาคภูมิใจมากน้อยเพียงใด โดยแบ่ง ออกเป็นระดับความพึงพอใจของ
ประชาชนที่มีต่อการได้รับบริการในด้านต่าง ๆ ดังนี้ คือ  

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1. ด้านความสะดวกที่ได้รับ   
2. ด้านตัวเจ้าหน้าที่ท่ีให้บริการ  
3. ด้านคุณภาพของบริการที่ได้รับ  
4. ด้านระยะเวลาในการด าเนินการ  
5. ด้านข้อมูลที่ได้รับจากการบริการ 
 

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 2.6.1 งานวิจัยในประเทศไทย 
 ธันยมัย เจียรกุล. (2560) ศึกษาเรื่องปัญหาและแนวทางการปรับตัวของโอท็อปเพ่ือพร้อมรับ 
การเปิด AEC พบว่าปัญหาของ OTOP โดยรวมของทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์นั้น เกี่ยวข้องกับการสร้าง 
เครือข่ายธุรกิจ ด้านการบริหารจัดการ ด้านการตลาด ด้านการผลิต ด้านการเงิน และแหล่งเงินทุน  
ด้านเทคโนโลยีและด้านการสนับสนุนจากภาครัฐ ดังนั้นควรจะได้รับความร่วมมือทั้งภาครัฐและ 
เอกชน ที่มีความจริงใจในการร่วมมือกันอย่างบูรณาการ เพ่ือช่วยพัฒนาอย่างต่อเนื่อง โดยควรเริ่ม 
พัฒนาจากการสร้างแรงบันดาลใจ และความมุ่งมั่นตั้งใจของผู้ประกอบการเอง รวมทั้งเน้นด้านการ  
สร้างเครือข่ายเพ่ือการแลกเปลี่ยนและแบ่งปันข้อมูลข่าวสารระหว่างกัน ในด้านการบริหารจัดการ 
ต้องมีการพัฒนาฝีมือแรงงาน รวมถึงทักษะด้านภาษารวมทั้งให้ความรู้ด้านต่างๆ ของอาเซียน ส่วน 
ด้านการตลาด ควรสร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ใหม่ที่สร้างคุณค่าให้กับผู้บริโภค พัฒนารูปแบบของ 
บรรจุภัณฑ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ได้รับการรับรองมาตรฐาน พร้อมทั้งหากลุ่มตลาดเป้าหมายและ
ช่องทาง การตลาดในการกระจายสินค้าให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายในต้นทุนที่ต่ าที่สุด ส าหรับด้าน
การผลิตควรให้มีการน าเทคโนโลยีมาช่วยในการผลิต หาแหล่งวัตถุดิบที่มีต้นทุนต่ าด้านการเงินและ
แหล่งเงินทุน ควรมีการใช้ระบบการเงินและบัญชีที่ถูกต้อง มีความรู้เรื่องต้นทุนและจุดคุ้มทุน 
สนับสนุนเรื่องแหล่ง ทุนต้นทุนต่ าด้านเทคโนโลยีควรมีการน าเทคโนโลยีมาใช้ในระบบการท างาน 
รวมถึงระบบสารสนเทศ และด้านการสร้างเครือข่ายธุรกิจ ผู้ประกอบการควรหาพันธมิตรธุรกิจทั้งใน
ด้านการผลิตและการจัด จ าหน่าย และส าหรับภาครัฐ ควรให้การสนับสนุนในเรื่องข้อมูลที่ทันสมัย 
ส านักงานสถิติแห่งชาติ ได้จัดท าส ารวจความคิดเห็นของประชาชนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ชุมชนและ
ท้องถิ่น (OTOP) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูล ความคิดเห็นของประชาชน เกี่ยวกับการ
ใช้ผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่น (OTOP) การมีส่วนร่วมในกิจกรรม/โครงการของชุมชน ปัญหา
อุปสรรคในการด าเนินงาน ความพึงพอใจต่อมาตรการต่างๆ ของภาครัฐในการส่งเสริมการผลิต การ
ลงทุน ช่องทางการตลาด และการส่งออก จากผลส ารวจเกี่ยวกับการทราบข่าวสารผลิตภัณฑ์ ชุมชน
และท้องถิ่น (OTOP) ในรอบปีที่ผ่านมาประชาชนโดยรวมในทุกภาค ระบุว่า ทราบข่าวสาร เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่น (OTOP) ถึงร้อยละ 82.40 และไม่ทราบข่าวสาร ร้อยละ 17.60 เมื่อ
สอบถามประชาชนในกลุ่มที่ทราบข่าวสาร (ซึ่งมีร้อยละ 82.40) พบว่า ส่วนใหญ่ทราบในระดับมาก 
ร้อยละ 15.90 ปานกลาง ร้อยละ 56.70 และน้อย ร้อยละ 27.40 เมื่อพิจารณาเป็นรายภาค พบว่า 
ประชาชนในภาคเหนือทราบข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ชุมชนและท้องถิ่น (OTOP) ในสัดส่วนสูงสุด 
ร้อยละ 86.20 รองลงมาเป็น กรุงเทพมหานคร ร้อยละ 85.80 ภาคใต้ร้อยละ 82.90 ภาค 
ตะวันออกเฉียงเหนือ ร้อยละ 82.80 และภาคกลาง ร้อยละ 77.30 และพบว่าทุกภาคมีประชาชนส่วน 
ใหญ่ทราบข่าวสารในระดับปานกลางเช่นเดียวกัน เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 คมสัน รัชตพันธ์. (2561) ได้ท าการศึกษา เรื่อง ปัจจัยการตลาดของผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบลหนึ่ง 
ผลิตภัณฑ์เพ่ือตลาดการท่องเที่ยวในจังหวัดภูเก็ต โดยเก็บข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของ
นักท่องเที่ยว ชาวไทยและชาวต่างชาติจ านวน 400 คน ในอัตราส่วน 50:50 ผลการศึกษาวิจัยพบว่า 
นักท่องเที่ยวชาวไทย รู้จักผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์มากกว่านักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
นักท่องเที่ยวชาวไทยและ ชาวต่างชาติเดินทางมาท่องเที่ยวจังหวัดภูเก็ตมากกว่า 3 ครั้ง ซึ่งเดินทางมา
เพ่ือการท่องเที่ยวและเข้าพักใน โรงแรม อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 25-35 ปีมีอาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงาน
จากหน่วยงานต่างๆ นักท่องเที่ยวชาว ไทยมีรายได้น้อยกว่า 100,000 บาท นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
มีรายได้ระหว่าง 200,001-500,000 บาท ส าหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ผลิตภัณฑ์
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาดของ นักท่องเที่ยวที่ซื้อผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ์ในจังหวัดภูเก็ตโดยรวมอยู่ในระดับน้อย 
 ปิยะวรรณ แสงทอง. (2560) ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
ซื้อ ผลิตภัณฑ์อาหารโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้บริโภค
เฉพาะชาวไทยที่ เคยซื้อสินค้าในโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล จ านวน 500 คน ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-35 
ปีจบการศึกษาระดับปริญญาตรีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท มีรายได้  10,001-20,000 บาทต่อเดือน 
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อ
ผลิตภัณฑ์จากผัก ผลไม้มีวัตถุประสงค์ในการซื้อ เพ่ือบริโภคเอง โดยซื้อจากห้างสรรพสินค้า แรง
กระตุ้นหรือเหตุจูงใจที่มีต่อการตัดสินใจซื้อคือ สัญลักษณ์ ประกันคุณภาพจากหน่วยงานรัฐบาล สื่อที่
เป็นแรงจูงใจในการซื้อคือ สื่อโทรทัศน์ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ อายุการศึกษา และ
รายได้มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารโครงการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และอาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ อาหาร
โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 2.6.2 วิจัยงานต่างประเทศ 

Aaker. (2561) กล่าวว่า ภาพลักษณ์ตราสินค้า (Brand image) คือภาพของตราสินค้าในใจ
ของผู้บริโภคหรือในความความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค ภาพลักษณ์ตราสินค้ามีความเกี่ยวข้องกับ
อารมณ์และความรู้สึกของผู้บริโภคในขณะที่ซื้อสินค้าหรือ ใช้สินค้า เช่น ความรู้สึกชอบและไม่ชอบ 
ความรู้สึก มีความสุขเป็นต้น ซึ่งความรู้สึกและอารมณ์      จะเป็นการเพ่ิมคุณค่าให้แก่ตราสินค้า
นอกเหนือจากประโยชน์ใช้สอยของสินค้าด้วย นอกจากนั้นยังเป็นการแสดงออกถึงความเป็นตัวเอง 
คือการใช้สินค้าเพ่ือบ่งบอกถึงตัวตนของผู้ใช้ไม่ว่าจะเป็น ลักษณะที่ตนเองเป็นจริง ๆ หรือลักษณะที่
ตนเองอยากให้คนอื่นมองว่าเป็นอย่างไร  

Pelsmacker, Geuens and Bergh. (2019) กล่าวถึงภาพลักษณ์ตราสินค้า คือ การสร้าง
ความสัมพันธ์เบื้องต้นกับตราสินค้า ซึ่งผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับตราสินค้า (Brand association) ที่
เกิดจากความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจก็ได้  

Kerin, Hartley and Rudelius. (2019) อธิบายการรับรู้คุณภาพตราสินค้า เป็น 
กระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลเลือกสรรจัดระเบียบ และตีความเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นโดยอาศัยประสาท 
สัมผัสทั้งห้าเพ่ือสร้างภาพที่มีความหมายออกมาเมื่อเชื่อมโยงแล้วจะท าให้ผู้บริโภคเกิดภาพลักษณ์  
(Image) ของผลิตภัณฑXรับรู้ถึงจุดยืน (Brand position) ของผลิตภัณฑ์นั้น อาจกล่าวได้ว่า การสร้าง 
ปัจจัยเชื่อมโยงกับตราสินค้าคือการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์นั่นเอง  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Kotler and Keller. (2019) อธิบายความผูกพันกับตราสินค้า (Brand association) 
หมายถึง ความคิด ความรู้สึก การรับรู้ ภาพพจน์ประสบการณ์ความเชื่อทัศนคติที่สัมพันธ์กับตรา
สินค้า  

 
สรุปผล 
ตารางที่ 2.1 สรุปตัวแปรต้นและตัวแปรตามในงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 

ชื่อผู้เขียน ชื่อเรื่อง 

ตัวแปรต้น 
ตัวแปร
ตาม 

สมมติฐาน 

ด้าน
ประชากร 
ศาสตร์ 

กลยุทธ์
การตลาด 

ความพึง
พอใจ

ผลิตภัณฑ์ 

ข้อ 
1 

ข้อ 
2 

ข้อ 
3 

วิมพ์วิภา  
เกตุเทียน 
(2556) 

คุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการที่มีอิทธิพล
ต่อความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจวิสาหกิจขนาด
กลาง ในเขตภาคตะวันออก
เฉลียงเหนือตอนล่าง 

 
√ 

 
√ 

  
√ 

  

คมสัน รัชต
พันธ์ (2561) 

ปัจจัยการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์หนึ่งต าบลหนึ่ง 
ผลิตภัณฑ์เพ่ือตลาดการ
ท่องเที่ยวในจังหวัดภูเก็ต 

 √ √  √  

ธันยมัย เจียร
กุล (2560) 

ปัญหาและแนวทางการ
ปรับตัวของโอท็อปเพ่ือ
พร้อมรับ การเปิด AEC 
พบว่าปัญหาของ OTOP 

 √   √ √ 

ปิยะวรรณ 
แสงทอง 
(2560) 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจซื้อ 

√  √ √  √ 

Kerin,Hartley 
andRudelius. 
(2016) 

อธิบายการรับรู้คุณภาพ
ตราสินค้า 

 √ √  √  

Kotler and 
Keller.(2017) 

อธิบายความผูกพันกับตรา
สินค้า 

 √   √  
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บทที่ 3 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 

การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร โดยท าการศึกษาตามวิธีในการด าเนินการศึกษาก าหนดขั้นตอน 
ดังต่อไปนี้ 

3.1 การออกแบบการวิจัย  
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
3.3 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง  
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน 
 

3.1 การออกแบบการวิจัย  
การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการ
ส ารวจมีแบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล และท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัยด้วย
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ  

 
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
  ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ จ าแนกออกเป็นตัวแปรต้น และตัวแปรตาม ดังนี้  

3.2.1 ตัวแปรต้น (Independent Variables) ได้แก่  
3.2.1.1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งได้แก่ ประกอบด้วย   

เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้หลักต่อเดือน 
3.2.1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการกระจายสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ 

3.2.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ข้อมูลเกี่ยวกับการบริหารผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ได้แก่ กล้วยเล็บมือนางอบชุบแป้ง
ทอด กล้วยเล็บมือนางอบ กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.3 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 3.3.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ประชากร (population) ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ 

ผู้ประกอบการกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรในอ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรจ านวนทั้งสิ้น 312 คน (กระทรวง
การท่องเที่ยวและกีฬา, 2563)  

3.3.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ การค านวณหา
ขนาดกลุ่มตัวอย่าง (n) ประชากร ในพ้ืนที่อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ที่มีจ านวนที่แน่นอน ใช้ตาราง
ส าเร็จรูปของ Krejcie & Morgan. (1970) มีระดับควานเชื่อมั่น 0.95 หรือ มีระดับความคลาดเคลื่อน 
.05 ขนาดประชากร จ านวน 312 คน  

 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้  
ส่วนที่ 1   แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งได้แก่ ประกอบด้วย เพศ  

อายุ  การศึกษา อาชีพ  รายได้หลักต่อเดือน โดยมีลักษณะของข้อค าถาม เป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List)  

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายและการกระจายสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ 

 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร กล้วยเล็บมือนางอบชุบแป้งทอด  กล้วยเล็บมือนางอบ  
กล้วยเล็บมือนางฉาบ  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 

ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการธุรกิจกลุ่มแม่บ้านหินกูบในอ าเภอท่าแซะ  ที่เป็น
ค าถามปลายเปิด (Open-Ended Questions) เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลที่นอกเหนือจากแบบสอบถาม 
ตอนที่ 1-3  

โดยเกณฑ์การให้คะแนนของแบบสอบถาม ในแต่ละด้านใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) 5 ระดับ ตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert) เป็นระดับตั้งแต่ 1 ถึง 5 คะแนน ดังนี้ 

ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด   ก าหนดให้ 5 คะแนน  
ระดับความคิดเห็นมาก        ก าหนดให้ 4 คะแนน  
ระดับความคิดเห็นปานกลาง ก าหนดให้ 3 คะแนน 
ระดับความคิดเห็นน้อย   ก าหนดให้ 2 คะแนน 

  ระดับความคิดเห็นน้อยมาก  ก าหนดให้ 1 คะแนน 
 
 ในการสร้างเครื่องมือ ผู้จัดท าได้สร้างเครื่องมือตามขั้นตอนต่อไปนี้ 
3.4.1 ศึกษาแนวคิดทฤษฎีจากเอกสารและงานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ                   

การตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร เป็นแนวทาง
ในการสร้างแบบสอบถาม   เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.4.2 ศึกษาวิธีสร้างเครื่องมือ ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
โดยแต่ละข้อค าถามมีค าตอบให้เลือก 5 ระดับ และมีเกณฑ์การให้คะแนนแต่ละระดับ ดังนี้ 

ระดับ 5 คือ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด  
ระดับ 4 คือ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
ระดับ 3 คือ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
ระดับ 2 คือ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดับน้อย  
ระดับ 1 คือ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด  

จากนั้นหาค่าเฉลี่ยของค าตอบแบบสอบถาม โดยแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดังนี้  

ช่วงคะแนน   =  
 ค่าคะแนนสูงสุด – ค่าคะแนนต่ าสุด  

จ านวนระดับ
                                                

       =                    
     

 
 

ดังนั้น ช่วงคะแนน  =      0.8  
โดยแบ่งเป็นช่วงคะแนนดังนี้  

ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมากท่ีสุด 
ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมาก  
ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อย  
ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อยที่สุด  

3.4.3 น าแบบสอบถามที่สร้างเสร็จเรียบร้อยเสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบแนะน า 
แก้ไข และปรับปรุง  

3.4.4 น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขตามที่อาจารย์ที่ปรึกษาแนะน าแล้วเสนอต่อ 
ผู้เชี่ยวชาญ เพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง และครอบคลุมเนื้อหาของการศึกษาอิสระ จัดท าเป็น 
แบบสอบถามฉบับร่าง เพ่ือหาคุณภาพของเครื่องมือด้านค่าความตรง (Validity) โดยใช้เทคนิค IOC 
โดยให้ทางอาจารย์ที่ปรึกษาแต่งตั้งผู้ทรงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน มีรายชื่อในภาคผนวก โดย 
ผู้ทรงคุณวุฒิจะพิจารณาลงความเห็นข้อค าถามในแบบสอบถามว่า มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  
หรือไม่แล้วพิจารณาให้คะแนนค่าความสอดคล้อง ระหว่าง +1, 0 และ -1  

โดย  +1 หมายถึง แน่ใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  
0 หมายถึง ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  
-1 หมายถึง แน่ใจว่าข้อค าถามไม่มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  จากนั้นน าค่า

คะแนนมาใช้แทนสูตร  

IOC = 
∑ 

 
 

โดย X  หมายถึง   ผลรวมคะแนนจากผู้ทรงคุณวุฒิทั้งหมด  
N  หมายถึง   จ านวนผู้ทรงคุณวุฒิ 

 เกณฑ์การพิจารณาข้อค าถามแต่ละข้อควรมีค่าเท่ากับ 0.66 จึงจะน าไปใช้ได้ ถ้าไม่ถึงต้อง 
ปรับปรุงจนกระทั่งมีค่าท่ีต้องการแล้วจึงน าไปใช้  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.4.5 หลังจากผู้จัดท าได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์แล้ว จึงน าแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลกับ 
กลุ่มตัวอย่างในการท าการศึกษาอิสระต่อไป  

 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ในการศึกษางานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3     
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ผู้วิจัย ใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดย
รวบรวมจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 312 คน  

3.5.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่ง
มีลักษณะค าถามปลายปิด (Close ended question) เพ่ือศึกษาถึงลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่ม 
ตัวอย่าง และทราบถึงข้อมูลกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร และข้อมูลความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร โดยในการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้จัดท าได้ท าการเก็บรวบรวม
ข้อมูลด้วยแบบสอบถามจ านวน 312 ชุด โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างตามแผนการสุ่ม โดยมีขั้นตอนดังนี้  

       3.5.1.1 ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองโดยท าการเก็บข้อมูล โดยใช้ระยะเวลาใน
การเก็บข้อมูลประมาณ 1 เดือน  

       3.5.1.2 เมื่อได้รับแบบสอบถามแล้วน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม  
       3.5.1.3 น าข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รับไปวิเคราะห์ข้อมูลและแปลผลต่อไป  
3.5.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร 

งานวิจัย วิทยานิพนธ์ หนังสือ รายงานต่าง ๆ และเว็บไซต์ทางอินเตอร์เน็ต ที่เก่ียวข้อง 
  

3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล และการทดสอบสมมติฐาน  
ในการวิเคราะห์ข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณรายละเอียด ดังนี้ 
 3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งได้แก่ ประกอบด้วย เพศ  

อายุ  การศึกษา อาชีพ  รายได้หลักต่อเดือน การประมวลผลทางสถิติ  เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ 
ค่าร้อยละ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิต ิ

3.6.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการกระจายสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้า น
กระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ 

3.6.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ 
หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร กล้วยเล็บมือนางอบชุบแป้งทอด กล้วยเล็บมือนางอบ 
3. กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 

3.6.3.1 การวิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์ Correlation) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง 
ตัวแปร ตั้งแต่ 2 ตัวขึ้นไป ซึ่งการบอกระดับ หรือขนาดของความสัมพันธ์ จะใช้ตัวเลขของค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ หากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่าเข้าใกล้ -1 หรือ 1 แสดงถึงการมี
ความสัมพันธ์กัน ในระดับสูงแต่ 35 หากมีค่าเข้าใกล้ 0 แสดงถึงการมีความสัมพันธ์กันในระดับน้อย 
หรือไม่มีเลยส าหรับการพิจารณา ค่า ระดับความคิดเห็นโดยทั่วไปอาจใช้เกณฑ์ดังนี้  
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ค่า r ระดับของความสัมพันธ์  
.90 - 1.00 มีระดับความคิดเห็นสูงมาก 
.70 - .90 มีระดับความคิดเห็นสูง  
.50 - .70 มีระดับความคิดเห็นปานกลาง  
.30 - .50 มีระดับความคิดเห็นต่ า  
.00 - .30 มีระดับความคิดเห็นต่ ามาก  
เครื่องหมาย +,- หน้าตัวเลขสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ จะบอกถึงทิศทางของ

ความสัมพันธ์ r มีเครื่องหมาย + หมายถึง การมีความสัมพันธ์กันไปในทิศทางเดียวกัน (ตัวแปรหนึ่งมี
ค่าสูง อีกตัวหนึ่ง จะมีค่าสูงไปด้วย) r มีเครื่องหมาย - หมายถึง การมีความสัมพันธ์กันไปในทิศทาง
ตรงกันข้าม (ตัวแปรหนึ่งมีค่าสูง ตัวแปรอีกตัวหนึ่งจะมีค่าต่ า) 

 3.6.3.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถิติที่ใช้สรุปสมมติฐาน
วิเคราะห์ ความสัมพันธ์ ระหว่างปัจจัยระหว่างตัวแปรอิสระหลายตัวและตัวแปรตามที่มีระดับการวัด
ประเภท ช่วง (Interval Scale) โดยใช้สถิติที่ใช้ในการทดสอบ คือ การวิเคราะห์ถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 
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บทที ่4 

ผลการวิจัย  
 

การศึกษาอิสระเรื่อง “กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร”โดยมีวัตถุประสงค ์1) เพ่ือศึกษาด้านประชากรศาสตร์การใช้บริการกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 2) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดต่อ
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 3) เพ่ือศึกษาความ
พึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ในการ
น าเสนอในรูปแบบของตาราง ประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดับตามหัวข้อเป็น 4 ส่วน 

ส่วนที่ 1   แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งได้แก่ ประกอบด้วย   เพศ  
อายุ  การศึกษา อาชีพ  รายได้ โดยมีลักษณะของข้อค าถาม เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List) 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับการกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ 

ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรประกอบไปด้วย กล้วยเล็บมือนางอบชุบแป้งทอด กล้วย
เล็บมือนางอบ กล้วยเล็บมือนางฉาบ และกล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 

ส่วนที่ 4  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน (เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดือน) มีผลแตกต่างกันต่อกลยุทธ์การบริหารการตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

ส่วนที่ 5 กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ที่มีความสัมพันธ์กันกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่
ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งได้แก่ ประกอบด้วย เพศ 
อายุ  การศึกษา อาชีพ รายได้ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาเพื่อการอธิบายของกลุ่มตัวอย่างโดยมี
รายละเอียด ดังนี้  

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม เพศ 
เพศ จ านวน ร้อยละ 
      ชาย 87 27.90 
      หญิง 225 72.10 
รวม 312 100 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 225 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 72.10 รองลงมาเป็นเพศชาย มีจ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 27.90 ตามล าดับ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม อายุ 
อายุ จ านวน ร้อยละ 
      ต่ ากว่า  20 ปี 38 12.20 
      21 – 30 ปี 58 18.60 
      31 – 40 ปี 102 32.70 
      41 ปีขึ้นไป  114 36.50 
รวม 312 100 

 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 41 ปีขึ้นไป มีจ านวน 114 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคืออายุ 31 – 40 ปี มีจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 32.70 อายุ 
21-30 ปี มีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 18.60 และมีอายุต่ ากว่า 20 ปี มีจ านวน 38 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.20 ตามล าดับ  

 
ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม ระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
      ประถมศึกษา 15 4.80 
      มัธยมต้น 

มัธยมปลาย 
ปวช 
ปวส 

50 
55 
42 
57 

16.00 
17.60 
13.50 
18.30 

      ปริญญาตร ี 79 25.30 
      ปริญญาโทหรือสูงกว่า 14 4.50 
รวม 312 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน

79 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 รองลงมาคือระดับการศึกษา ปวส จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.30 รองลงระดับการศึกษามัธยมปลาย จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 17.60 รองลงมาคือระดับ
การศึกษาคือมัธยมต้น จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 รองลงมาคือระดับการศึกษา ปวช 
จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 รองลงมาคือระดับการศึกษาประถมศึกษา จ านวน 15 คน     
คิดเป็นร้อยละ 4.80 และระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกว่า จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ     
4.50 ตามล าดับ 

 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม อาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
      นักเรียน นักศึกษา 63 20.20 
      ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 60 19.20 
      ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ 133 42.60 
      พนักงานบริษัทเอกชน 54 17.30 
      อ่ืนๆ (ระบุ)……… 2 0.60 
รวม 312 100 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพ

อิสระมีจ านวน 133  คน คิดเป็นร้อยละ 42.60 รองลงมาคือ อาชีพนักเรียน นักศึกษา มีจ านวน      
63 คน คิดเป็นร้อยละ 20.20 อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 60 คนเท่ากัน  คิดเป็นร้อยละ 
19.20 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 17.30 อาชีพอ่ืนๆ มีจ านวน     
2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.60 ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม รายได้ต่อเดือน 
รายได้หลักต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
      ต่ ากว่า 10,000 บาท 61 19.60 
      10,001 – 20,000 บาท 107 34.30 
      20,001 – 30,000 บาท 

30,001 – 40,000 บาท  
มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป 

105 
33 
6 

33.70 
10.60 
1.90 

รวม 312 100 
 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 

บาท มีจ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30 รองลงมาคือรายได้ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท   
มีจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 33.70 รายได้ต่อเดือน ต่ ากว่า 10,000 บาท มีจ านวน 61 คน     
คิดเป็นร้อยละ 19.60 รายได้ต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีจ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.60 รายได้ต่อเดือน 40,001 บาท มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.90 ตามล าดับ 
 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การบริหารการตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ ใช้ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: S.D.) ส าหรับท าการแปลผลระดับความ
คิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    
ด้านผลิตภัณฑ์ 
กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์

กลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลผล 

1.1   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
รูปแบบหลากหลาย 

4.46 0.70 มากที่สุด 

1.2   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความ
สะอาด ถูกหลักอนามัย 

4.26 0.69 มากที่สุด 

1.3   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
รสชาติอร่อย 

4.23 0.72 มากที่สุด 

1.4   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
รูปลักษณ์สวยงาม 

4.02 0.82 มาก 

รวม 4.24 0.43 มาก 
 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.24 , S.D 
= 0.43) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 4 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีรูปแบบหลากหลาย (𝑥̅ = 4.46, S.D 
= 0.70) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความสะอาด ถูกหลักอนามัย (𝑥̅ =4.26, S.D 
= 0.69) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร มีรสชาติอร่อย  (𝑥̅ = 4.23, S.D = 0.72)  และ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีรูปลักษณ์สวยงาม (𝑥̅ = 4.02,    S.D = 0.82) ตามล าดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    
ด้านราคา 
กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์

กลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านราคา 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลผล 

2.1 ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
ความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

4.19 0.67 มาก 

2.2 ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ
เหมาะสมกับปริมาณท่ีได้รับ 

4.16 0.70       มาก 

2.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบมีป้ายบอกราคาผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 

4.17 0.79 มาก 

2.4   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีราคา
ถูกกว่าชุมชนอ่ืน 

4.01 0.93 มาก 

รวม 4.13 0.50 มาก 
 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.13, S.D = 
0.50) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 4 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์       
(𝑥̅ = 4.19, S.D = 0.67) รองลงมา ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3     
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  มีป้ายบอกราคาผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน (𝑥̅ =4.17,           
S.D = 0.79) รองลงมา ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร เหมาะสมกับปริมาณท่ีได้รับ (𝑥̅ =4.16, S.D = 0. 0.70) และผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ หมู่ที่  3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน (𝑥̅ = 4.01,         
S.D = 0.93) ตามล าดับ 

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร                ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลผล 

3.1  พ้ืนที่ภายในร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความกว้างขวาง 

4.16 0.70 มาก 

3.2   การเดินทางไปใช้บริการร้านค้าจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบสะดวกในการ
ไปใช้บริการ 

4.20 0.69       มาก 

3.3   สถานที่ตั้งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความปลอดภัย 

4.16 0.76 มาก 

3.4   การตกแต่งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความสวยงามแปลกตา 

4.04 0.91 มาก 

รวม 4.13 0.48 มาก 
 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
(𝑥̅ = 4.13, S.D = 0.48) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 4 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ การเดินทาง
ไปใช้บริการร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร สะดวกในการไปใช้บริการ (𝑥̅ = 4.20, S.D = 0.69) รองลงมาคือ สถานที่ตั้งร้านค้า
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีความ
ปลอดภัย (𝑥̅ =4.16, S.D = 0.76) รองลงมาคือ พ้ืนที่ภายในร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีความกว้างขวาง (𝑥̅ =4.16,        
S.D = 0.70) และ การตกแต่งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีความสวยงาม แปลกตา (𝑥̅ =4.04,S.D = 0.91) ตามล าดับ 
 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร     
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์

กลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลผล 

4.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีการโฆษณาผ่านสื่อ Social media 
เช่น Facebook, IG, Twitter เป็นต้น 

4.24 0.69 มากที่สุด 

4.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบมีการลดแลกแจกแถม 

4.20 0.76       มาก 

4.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีป้ายน าเสนอผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 

4.13 0.80 มาก 

4.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีการท าบัตรสะสมแต้มเพ่ือใช้สิทธิ
พิเศษต่าง ๆ 

3.98 0.89 มาก 

รวม 4.13 0.51 มาก 
 
จากตารางที่ 4.9 พบว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม อยู่ในระดับมาก     
(𝑥̅ = 4.13, S.D = 0.51) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 4 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ร้านค้า
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ  หมู่ที่  3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร             
มีการโฆษณาผ่านสื่อ Social media เช่น Facebook, IG, Twitter เป็นต้น (𝑥̅ = 4.24, S.D = 0.69) 
รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร มีการลดแลกแจกแถม (𝑥̅ =4.20, S.D = 0.76) รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีป้ายน าเสนอผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 
(𝑥̅ =4.13,    S.D = 0.80) และ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีการท าบัตรสะสมแต้มเพ่ือใช้สิทธิพิเศษต่าง ๆ (𝑥̅ =3.98, S.D = 0.89) 
ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    
ด้านกระบวนการ 
กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์

กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

ด้านกระบวนการ 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลผล 

5.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีการบริการที่รวดเร็ว 

4.28 0.68 มากที่สุด 

5.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบมีการจัดเตรียมที่นั่งระหว่างรอรับบริการ 

4.26 0.72    มากที่สุด 

5.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีความพร้อมในการบริการและแก้ไขได้
ทันทีเม่ือผิดพลาดชัดเจน 

4.15 0.78 มาก 

5.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีระบบการจองผลิตภัณฑ์ล่วงหน้า เช่น 
ทางโทรศัพท์หรือทางออนไลน์ 

4.12 0.86 มาก 

รวม 4.20 0.48 มาก 
 
จากตารางที่ 4.10 พบว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านกระบวนการ ในภาพรวม อยู่ใน ระดับมาก (𝑥̅ = 4.20, 
S.D = 0.48) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าทั้ง 4 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้าจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีการบริการที่
รวดเร็ว (𝑥̅ = 4.28, S.D = 0.68) รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีการจัดเตรียมที่นั่งระหว่างรอรับบริการ (𝑥̅ =4.26,         
S.D = 0.72) รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่า
แซะ จังหวัดชุมพร มีความพร้อมในการบริการและแก้ไขได้ทันทีเมื่อผิดพลาดชัดเจน (𝑥̅ =4.15,      
S.D = 0.78)  และ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่า
แซะ จังหวัดชุมพร มีระบบการจองผลิตภัณฑ์ล่วงหน้า เช่น ทางโทรศัพท์หรือทางออนไลน์ (𝑥̅ =4.12, 
S.D = 0.86) ตามล าดับ 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    
ด้านบุคลากร 
กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์

กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านบุคลากร 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลผล 

6.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 

4.29 0.68 มากที่สุด 

6.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบมีพนักงานแต่งกายสุภาพสะอาด 
เรียบร้อย 

4.31 0.70    มากที่สุด 

6.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีพนักงานดูแลเอาใจใส่ลูกค้าและมี
ความกระตือรือร้น 

4.23 0.72 มากที่สุด 

6.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ มีพนักงานปฏิบัติงานถูกต้องและ
แม่นย า 

4.15 0.84 มาก 

รวม 4.24 0.45 มากที่สุด 
 
จากตารางที่ 4.11 พบว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านบุคลากร ในภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุด (𝑥̅ = 4.24, 
S.D = 0.45) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 4 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้าจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ  หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีพนักงานแต่ง
กายสุภาพสะอาด เรียบร้อย (𝑥̅ = 4.31, S.D = 0.70) รองลงมาคือร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี       
(𝑥̅ =4.29, S.D = 0.68) รองลงมาคือร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3                    
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรมีพนักงานดูแลเอาใจใส่ลูกค้าและมีความกระตือรือร้น       
(𝑥̅ = 4.23, S.D = 0.72) และ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีพนักงานปฏิบัติงานถูกต้องและแม่นย า (𝑥̅ =4.15, S.D = 0.84) 
ตามล าดับ 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร    
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์กลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 

จังหวัดชุมพร ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

7.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ มีสภาพแวดล้อมที่ดีมีความคิดสร้างสรรค์ 

4.32 0.66 มากที่สุด 

7.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบใช้ภาชนะใส่ผลิตภัณฑ์ที่มีความสะอาด ปลอดภัย 

4.33 0.71    มากที่สุด 

7.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ มีจ านวนโต๊ะ เก้าอ้ีที่ให้บริการที่เพียงพอ 

4.18 0.74 มาก 

7.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ มีสาธารณูปโภคท่ีสะอาดและเพียงพอ เช่น 
ห้องน้ า, ถังขยะ 

4.05 0.92 มาก 

รวม 4.21 0.46 มากที่สุด 
 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ ในภาพรวม อยู่ใน ระดับมาก (𝑥̅ = 4.21, S.D = 0.46) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 
4 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3            
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรใช้ภาชนะใส่ผลิตภัณฑ์ที่มีความสะอาด ปลอดภัย (𝑥̅ = 4.32, 
S.D = 0.66) รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย       
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีสภาพแวดล้อมที่ดีมีความคิดสร้างสรรค์ (𝑥̅ =4.32, S.D = 0.66) 
รองลงมาคือ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร มีจ านวนโต๊ะ เก้าอ้ีที่ให้บริการที่เพียงพอ (𝑥̅ =4.18, S.D = 0.74) และร้านค้าจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีสาธารณูปโภคที่
สะอาดและเพียงพอ เช่น ห้องน้ า,ถังขยะ (𝑥̅ =4.05, S.D = 0.92) ตามล าดับ 

 
ส่วนที่ 3  ข้อมูลความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ประกอบไปด้วย  กล้วยเล็บมือนางอบชุบแป้งทอด  
กล้วยเล็บมือนางอบ  กล้วยเล็บมือนางฉาบ  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ       
หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation: S.D.) ส าหรับท าการแปลผลระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ ดังนี้ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางที่ 4.13 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับความพึง
พอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร
ด้านกล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

1.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด 4.46 0.69 มากที่สุด 
1.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย 4.43 0.69      มากที่สุด 
1.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม 4.24 0.72 มากที่สุด 
1.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ 4.11 0.73 มาก 
1.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน 4.04 0.83 มาก 
1.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน 3.93 0.87 มาก 

รวม 4.19 0.55 มาก 
 
จากตารางที่ 4.13 พบว่า ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านกล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด อยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 
4.19, S.D = 0.55) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 6 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีความ
สะอาด (𝑥̅ = 4.46,S.D = 0.69) รองลงมาผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย (𝑥̅ =4.43, S.D = 0.69 ) รองลงมา
คือผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม  (𝑥̅ =4.24, S.D = 0.72) รองลงมาคือมีราคาผลิตภัณฑ์มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ (𝑥̅ = 4.11, S.D = 0.73) ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน (𝑥̅ =4.04, S.D = 
0.83)  และ ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน (𝑥̅ =3.93, S.D = 0.87) ตามล าดับ 

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับความพึง
พอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร
ด้านกล้วยเล็บมือนางอบ 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

1.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด 4.23 0.68 มากที่สุด 
1.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย 4.31 0.70      มากที่สุด 
1.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม 4.18 0.71 มาก 
1.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ 4.07 0.75 มาก 
1.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน 3.96 0.89 มาก 
1.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน 3.93 0.93 มาก 

รวม 4.11 0.58 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านกล้วยเล็บมือนางอบ อยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.11, S.D = 
0.58) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าทั้ง 6 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย (𝑥̅ = 
4.31, S.D = 0.70) รองลงมาผลิตภัณฑ์มีความสะอาด (𝑥̅ =4.23, S.D = 0.68) รองลงมาคือผลิตภัณฑ์
มีรูปลักษณ์สวยงาม(𝑥̅ =4.18, S.D = 0.71) รองลงมาคือราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ 
(𝑥̅ = 4.07, S.D = 0.75) ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน (𝑥̅ =3.96S.D = 0.89)  และ ผลิตภัณฑ์มี
ราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน (𝑥̅ =3.93, S.D =0.93) ตามล าดับ 

 
 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับความพึง
พอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านกล้วยเล็บมือนางฉาบ 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

1.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด 4.26 0.69 มากที่สุด 
1.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย 4.37 0.70      มากที่สุด 
1.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม 4.19 0.74 มาก 
1.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ 4.14 0.74 มาก 
1.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน 3.96 0.83 มาก 
1.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน 3.91 0.86 มาก 

รวม 4.13 0.55 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านกล้วยเล็บมือนางฉาบ อยู่ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.13, S.D = 
0.55) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่าทั้ง 6 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย (𝑥̅ =
4.46,S.D =0.69) รองลงมา ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด(𝑥̅ =4.37,S.D = 0.70) รองลงมาคือผลิตภัณฑ์มี
รูปลักษณ์สวยงาม(𝑥̅ =4.19, S.D = 0.74) รองลงมาคือมีราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ 
(𝑥̅ = 4.14, S.D = 0.74) ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน (𝑥̅ =3.96, S.D = 0.83)  และ ผลิตภัณฑ์
มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน (𝑥̅ =3.91, S.D = 0.86) ตามล าดับ 
 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อข้อมูลเกี่ยวกับความพึง
พอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร
ด้านกล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

1.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด 4.25 0.66 มากที่สุด 
1.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย 4.34 0.68      มากที่สุด 
1.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม 4.19 0.73 มาก 
1.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ 4.15 0.76 มาก 
1.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน 4.02 0.84 มาก 
1.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน 3.94 0.86 มาก 

รวม 4.14 0.56 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้านกล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต อยู่ในระดับมาก 
(𝑥̅ =4.14, S.D =0.56) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 6 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มี
รสชาติอร่อย (𝑥̅ =4.34,S.D=0.68)รองลงมาผลิตภัณฑ์มีความสะอาด (𝑥̅ =4.25, S.D = 0.66) 
รองลงมาคือผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม(𝑥̅ =4.19,S.D=0.73) รองลงมาคือมีราคาผลิตภัณฑ์มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ (𝑥̅ = 4.15,S.D = 0.76) ผลติภัณฑ์มีป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน (𝑥̅ =4.02, 
S.D=0.84)  และ ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน (𝑥̅ =3.94, S.D = 0.86) ตามล าดับ 

ส่วนที่ 4  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน (เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ต่อเดือน) มีผลแตกต่างกันต่อกลยุทธ์การบริหารการตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ 
หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ มีส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

H0: ปัจจัยสว่นบุคคลด้านเพศ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ไม่แตกต่างกัน 
 H1: ปัจจัยสว่นบุคคลด้านเพศ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่างกัน 
 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางที่ 4.17 การเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ โดยเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย t-Test 
ส าหรับตัวแปรจ าแนก 2 กลุ่ม 

เพศ 
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของ

กลุ่มแม่บ้านหินกูบ 
t Sig. 

               𝑥̅               S.D   
1. ชาย     4.09  0.05  1.159 0.247** 
2. หญิง     4.17 0.51    
*P< .05 

 
จากตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยด้านเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม

พิจารณาตามระดับความคิดเห็นของความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ       
หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร พบว่า ประชากรเพศหญิงส่วนใหญ่มีส่วนร่วม       
อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.17, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.518) และเพศชายมีส่วนร่วมระดับมาก
เช่นเดียวกัน (ค่าเฉลี่ย=4.09, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.055) ตามล าดับ 

จากการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ t-Test เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย
ตัวอิสระ มีค าตอบ 2 กลุ่ม คือ เพศชาย และเพศหญิง  พบว่า ได้ค่า (t) เท่ากับ 1.159 และ            
ค่านัยส าคัญ เท่ากับ 0.247 ซึ่งมากกว่าค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ .05 แสดงว่าปัจจัยส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศที่แตกต่างของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ไม่แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ มีส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์    
แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  

H0: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์      
แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ไม่แตกต่างกัน 

 H1: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์      
แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่างกัน 
 สถิติที่ต้องใช้ในการวิเคราะห์ F-Test โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพ่ือทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่ม 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางที่ 4.18 การเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย F-Test 
ส าหรับตัวแปรจ าแนก 2 กลุ่ม 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ 

         อายุ F Sig. 
 𝑥̅           S.D   

1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 4.19 0.557  0.949 0.417 
2.  กล้วยเล็บมือนางอบ 4.11 0.584  0.612 0.608 
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ 4.13 0.553  0.746 0.525 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 4.14 0.563  0.291 0.832 
*P< .05 
 

จากตารางท่ี 4.18 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยด้านอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม
พิจารณาตามระดับความคิดเห็นของมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร พบว่า กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอดมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.19, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.557) รองลงมา กล้วยเล็บมือนาง
อบเคลือบช็อคโกแลตมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.14, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.563) 
รองลงมากล้วยเล็บมือนางฉาบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.13, ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน=0.553) รองลงมากล้วยเล็บมือนางอบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ (ค่าเฉลี่ย=4.11, 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.584) ตามล าดับ 

ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามระดับอายุ  พบว่า ความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหิน กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด กล้วยเล็บมือนางอบ       
กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต มีค่านัยส าคัญทางสถิติ เท่ากับ  
0.417,0.608,0.525,0.832 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันความส าคัญกับ         
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอดกล้วย
เล็บมือนางอบ กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต ไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ดังตาราง 4.18 

สมมติฐานที่ 1.3 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา มีส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  

H0: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรไม่
แตกต่างกัน 

 H1: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่าง
กัน 

สถิติที่ต้องใช้ในการวิเคราะห์ F-Test โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพ่ือทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่ม 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางที่ 4.19 การเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามวุฒิการศึกษา โดยเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย 
F-Test ส าหรับตัวแปรจ าแนก 2 กลุ่ม 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 

อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

ระดับการศึกษา         F 
       

Sig.  
 𝑥̅              S.D   

1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 4.19 0.557     0.843   0.538 
2.  กล้วยเล็บมือนางอบ 4.11 0.584     0.685 0.662 
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ 4.13 0.553  0.557 0.764 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 4.14 0.563  0.492 0.814 
*P< .05 
 

จากตารางที่ 4.19 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยด้านวุฒิการศึกษาของผู้ตอบ
แบบสอบถามพิจารณาตามระดับความคิดเห็นของมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร พบว่า กล้วยเล็บมือนางชุบแป้ง
ทอดมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.19, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.557)รองลงมา กล้วย
เล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลตมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.14 , ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน=0.563) รองลงมากล้วยเล็บมือนางฉาบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.13 , 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.553) รองลงมากล้วยเล็บมือนางอบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ 
(ค่าเฉลี่ย=4.11, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.584) ตามล าดับ 

ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหิน กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด กล้วยเล็บมือนางอบ       
กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต มีค่านัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.538, 
0.662, 0.764, 0.814 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันความส าคัญกับความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร      
กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด กล้วยเล็บมือนางอบกล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบ
ช็อคโกแลต ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 ดังตารางที ่4.19 

สมมติฐานที่ 1.4 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพ มีส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์   
แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

H0: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร          
ไม่แตกต่างกัน 

 H1: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่าง
กัน 

สถิติที่ต้องใช้ในการวิเคราะห์ F-Test โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพ่ือทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่ม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางที่ 4.20 การเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย        
F-Test ส าหรับตัวแปรจ าแนก 2 กลุ่ม 
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม

แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

อาชีพ         F        Sig.  

𝑥̅                  S.D   

1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 4.19 0.557  1.021 0.396 
2.  กล้วยเล็บมือนางอบ 4.11 0.584  0.712 0.584 
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ 4.13 0.553  1.418 0.288 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 4.14 0.563  0.662 0.619 
*P< .05 
 

จากตารางท่ี 4.20 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยด้านอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม
พิจารณาตามระดับความคิดเห็นของมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร พบว่า กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอดมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.19, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.557)รองลงมา กล้วยเล็บมือนาง
อบเคลือบช็อคโกแลตมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.14, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.563) 
รองลงมากล้วยเล็บมือนางฉาบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.13, ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน=0.553) รองลงมากล้วยเล็บมือนางอบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ (ค่าเฉลี่ย=4.11 , 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.584) ตามล าดับ 

ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามระดับอาชีพ พบว่า ความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหิน กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด กล้วยเล็บมือนางอบ         
กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต มี ค่านัยส าคัญทางสถิติ เท่ากับ 
0.396,0.584,0.288,0.619 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันความส าคัญกับ          
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอดกล้วย
เล็บมือนางอบ กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต ไม่แตกต่ างกันอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ .05 ดังตาราง 4.20 

สมมติฐานที่ 1.5 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน มีส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์     
แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  

H0: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรไม่
แตกต่างกัน 

 H1: ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อมาตรฐานความพึงพอใจ
ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่าง
กัน 
 สถิติที่ต้องใช้ในการวิเคราะห์ F-Test โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพ่ือทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่ม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ตารางที่ 4.21 การเปรียบเทียบมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ 
หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่างกัน ส่วนบุคคลจ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
โดยเปรียบเทียบค่าเฉลี่ย F-Test ส าหรับตัวแปรจ าแนก 2 กลุ่ม 
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม

แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

รายได้ต่อเดือน         F        Sig.  

𝑥̅                  S.D   

1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 4.19 0.557   1.127   0.344 
2.  กล้วยเล็บมือนางอบ 4.11 0.584   0.649 0.628 
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ 4.13     0.553   1.255 0.288 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 4.14 0.563   0.519 0.722 
*P< .05 

จากตารางที่ 4.21 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยด้านรายได้ต่อเดือนของผู้ตอบ
แบบสอบถามพิจารณาตามระดับความคิดเห็นของมาตรฐานความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร พบว่า กล้วยเล็บมือนางชุบแป้ง
ทอด มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.19, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.557)รองลงมา    
กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลตมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.14, ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน=0.563) รองลงมากล้วยเล็บมือนางฉาบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย=4.13 , 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.553) รองลงมากล้วยเล็บมือนางอบมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ 
(ค่าเฉลี่ย=4.11, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน=0.584) ตามล าดับ 

ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่วนบุคคลจ าแนกตามระดับรายได้ต่อเดือน พบว่าความพึง
พอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหิน กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอดกล้วยเล็บมือนางอบ 
กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต มี ค่านัยส าคัญทางสถิติ เท่ากับ 
0.344,0.628,0.288,0.722 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือผู้ใช้บริการที่แตกต่างกันความส าคัญกับความพึง
พอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอดกล้วยเล็บมือนางอบ 
กล้วยเล็บมือนางฉาบ กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
.05 ดังตารางที ่4.21 

ส่วนที่ 5 กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ที่มีความสัมพันธ์กันกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์
แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

สมมติฐานที่ 1.6 กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีความสัมพันธ์กันกับความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ส่งผลต่อกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์     
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

H0: ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด      
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ไม่อิทธิพล 

H1: ปัจจัยส่วนกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร อิทธิพล 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 สถิติที่ต้องใช้ในการวิเคราะห์ F-Test โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพ่ือทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่ม 
 
ตารางท่ี 4.22 การทดสอบสัมประสิทธิ์การถดถอยระหว่างตัวแปรอิสระอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาด
ต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

ตัวแปรอิสระ ความพึงพอใจ t p-value 
สัมประสิทธิ์
การถดถอย 

(β) 

ความคลาด
เคลื่อนมาตรฐาน 

(S.E.) 

  

ค่าคงที่ (a) * -0.400 0.203 -1.971 0.050 
1. ผลิตภัณฑ์ -0.280 0.059 4.778 0.000* 
2. ราคา 0.144 0.059 2.429 0.016* 
3. ช่องทางการจ าหน่าย   0.009 0.059 0.161 0.872 
4. การส่งเสริมการตลาด -0.045 0.055 -0.815 0.415 
5. บุคคล 0.065 0.060 1.078 0.282 
6. ลักษณะทางกายภาพ  0.311 0.058 5.405 0.000* 
7. กระบวนการ  0.313 0.056 5.597 0.000* 
R = 0.794       = 0.631      F = 74.176       p-value = 0.000* 
*P < .05 

จากตารางที่ 4.22 ผลสมมติฐานข้อ 1.6 โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ Multiple 
Regression Analysis พบว่า ค่า F= 74.176, p-value =0.000* ดังนั้น จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ      
Ha แสดงว่ามีตัวแปรอิสระบางตัวมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม เมื่อพิจารณาค่า p-value ของค่า T        
ในตารางที่ 4.22 พบว่า ค่า p-value ของค่าคงที่เท่ากับ 0.000 ค่า p-value ด้านผลิตภัณฑ์ เท่ากับ 
0.000 ด้านลักษณะทางกายภาพ เท่ากับ 0.000 และด้านกระบวนการ เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า   
ค่านัยส าคัญทางสถิติที่ยอมให้ที่ .05 แสดงว่า กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 
3  ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (β = -0.280, p-value = 0.000), 
ด้านราคา (β =0.144, p-value = 0.016) ด้านช่องทางการจ าหน่าย (β = 0.009, p-value = 
0.872) ด้านการส่งเสริมการตลาด (β = -0.045, p-value = 0.415) ด้านบุคคล (β = 0.065, p-
value = 0.282) ด้านลักษณะทางกายภาพ (β = 0.311, p-value = 0.000) และด้านกระบวนการ
(β = 0.313, p-value = 0.000)  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งมีทิศทางของความสัมพันธ์
ในเชิงบวก ร้อยละ 63.1 (R^2 =0.631)  ซึ่งมีความสัมพันธ์ในระดับมาก 
 ส าหรับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ      
หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีความแตกต่างกันต่อกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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บทที่ 5  

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3       
ต าบล สลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร โดยมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาด้านประชากรศาสตร์ในด้าน
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ การใช้บริการกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย           
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 2) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ     
หมู่ที่ 3    ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 3) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของ    
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บ ข้อมูลโดย
ใช้แบบสอบถามจากกลุ่ม จ านวน 312 คน และได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลและทดสอบสมมติฐาน     
โดยน าเสนอตามล าดับ ดังนี้ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3 ต าบลสลุย       
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร จ านวน 312 คน  มีผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดร้อยละ 72.10  
อายุ 41 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 36.50  การศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 25.30 ผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยส่วนใหญ่อาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ จ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
42.60 และมีรายได ้10,001 – 20,000 บาท เป็นจ านวนมากคิดเป็นร้อยละ 34.30 

5.1.1 กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ใน ระดับมาก (𝑥̅ = 4.24, S.D = 0.43) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 
3 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรูปแบบหลากหลาย (𝑥̅ =4.46, 
S.D=0.70) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความสะอาด ถูกหลักอนามัย (𝑥̅ =4.26, 
S.D = 0.69) และผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรสชาติอร่อย (𝑥̅ =4.23, S.D=0.72) ตามล าดับ 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ใน ระดับมาก (𝑥̅ = 4.24, S.D = 0.43) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 
3 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3     ต าบลสลุย อ าเภอท่า
แซะ จังหวัดชุมพร มีรูปแบบหลากหลาย (𝑥̅ =4.46, S.D=0.70) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีความสะอาด ถูกหลักอนามัย (𝑥̅ =
4.26, S.D = 0.69) และผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรสชาติอร่อย (𝑥̅ =4.23, S.D=0.72) 
ตามล าดับ 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านราคา ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก (𝑥̅ =4.13,S.D=0.50) เมื่อพิจารณารายด้าน
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หบพบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  มีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ (𝑥̅ =
4.19,S.D=0.67) รองลงมา ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ   จังหวัดชุมพร มีป้ายบอกราคาผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน (𝑥̅ =4.17, S.D=0.79) และ
ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ (𝑥̅ =4.16,S.D= 0.70) ตามล าดับ 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ =4.13,S.D=0.48) เมื่อพิจารณารายด้าน
พบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ การเดินทางไปใช้บริการร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร สะดวกในการไปใช้บริการ(𝑥̅ =
4.20,S.D=0.69) รองลงมาคือ สถานที่ตั้งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพรมีความปลอดภัย (𝑥̅ =4.16,S.D=0.76) และพ้ืนที่ภายใน
ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความกว้างขวาง (𝑥̅ =4.16,S.D=0.70) ตามล าดับ 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม อยู่ใน ระดับมาก (𝑥̅ =4.13,S.D=0.51) เมื่อพิจารณารายด้าน
พบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 
3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีการโฆษณาผ่านสื่อ Social media เช่น Facebook, IG, 
Twitter เป็นต้น (𝑥̅ =4.24,S.D=0.69) รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่
ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีการลดแลกแจกแถม (𝑥̅ =4.20,S.D=0.76) และร้านค้า
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีป้ายน าเสนอผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน (𝑥̅ =4.13,S.D=0.80) 
ตามล าดับ 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านกระบวนการ ในภาพรวมอยู่ใน ระดับมาก (𝑥̅ =4.20,S.D=0.48) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 
3 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 3 ต าบลส
ลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีการบริการที่รวดเร็ว (𝑥̅ =4.28,S.D=0.68) รองลงมาคือร้านค้า
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีการ
จัดเตรียมที่นั่งระหว่างรอรับบริการ(𝑥̅ =4.26,S.D=0.72) และร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ มีความพร้อมในการบริการและแก้ไขได้ทันทีเมื่อผิดพลาดชัดเจน (𝑥̅ =4.15,S.D=0.78) 
ตามล าดับ 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านบุคลากร ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (𝑥̅ =4.24,S.D=0.45) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 3 
ด้าน อยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่   ผู้ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลส
ลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีพนักงานแต่งกายสุภาพสะอาด เรียบร้อย    (𝑥̅ = 4.31, S.D = 
0.70) รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3     ต าบลสลุย อ าเภอท่า
แซะ จังหวัดชุมพร  มีพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี (𝑥̅ =4.29,S.D=0.68)     ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีพนักงานดูแลเอาใจใส่ลูกค้า (𝑥̅ =4.23,S.D=0.72) ตามล าดับ 

กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมอยู่ใน ระดับมากที่สุด (𝑥̅ =4.21,S.D=0.46)    เมื่อพิจารณาราย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ด้านพบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน (𝑥̅ =
4.33,S.D=0.71) รองลงมาร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีสภาพแวดล้อมที่ดีมีความคิดสร้างสรรค์                     (𝑥̅ =
4.32,S.D=0.66) และ ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย           
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร มีจ านวนโต๊ะ เก้าอ้ีที่ให้บริการที่เพียงพอ (𝑥̅ =4.18,S.D=0.74) 
ตามล าดับ 

5.1.2 ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ 
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 

จังหวัดชุมพร ด้านกล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (𝑥̅ =4.19,S.D=0.55) เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด (𝑥̅ =
4.46,S.D=0.69) รองลงมาผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย (𝑥̅ =4.43,S.D=0.69) และผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์
สวยงาม(𝑥̅ =4.08, S.D = 0.53) ตามล าดับ 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร ด้านกล้วยเล็บมือนางอบ ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก (𝑥̅ =4.11,S.D=0.58) เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ อาหารรสชาติอร่อย (𝑥̅ =4.31,S.D=0.70) 
รองลงมาคือผลิตภัณฑ์มีความสะอาด (𝑥̅ =4.23,S.D=0.68) และผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม (𝑥̅ =
4.18, S.D = 0.71) ตามล าดับ 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร ด้านกล้วยเล็บมือนางฉาบ ในภาพรวมอยู่ ในระดับมาก (𝑥̅ =4.13,S.D=0.56) เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย(𝑥̅ =
4.37,S.D=0.70) รองลงมาคือผลิตภัณฑ์มีความสะอาด(𝑥̅ =4.26,S.D=0.69) และผลิตภัณฑ์มี
รูปลักษณ์สวยงาม (𝑥̅ =4.19, S.D = 0.74) ตามล าดับ 

ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต ในภาพรวมอยู่ ในระดับมาก (𝑥̅ =
4.14,S.D=0.56) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ทั้ง 3 ด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มี
รสชาติอร่อย (𝑥̅ =4.34,S.D=0.68) รองลงมาคือผลิตภัณฑ์มีความสะอาด (𝑥̅ =4.25,S.D=0.66) และ
ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม (𝑥̅ =4.19, S.D = 0.73) ตามล าดับ 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 พบว่า  
1. สรุปตามสมมติฐานข้อที่ 1 ได้ว่าปัจจัยส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
จึงยอมรับสมมติฐานขอ้ที่ 1 

2. สรุปตามสมมติฐานข้อที่ 2 กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย            
ด้ านการส่ ง เสริมการตลาด ด้ านกระบวนการ ด้ านลักษณะทางกายภาพ ด้ านบุคลากร                    
ที่มีความสัมพันธ์ต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ด้วย One-way Analysis of Variance (ANOVA) ที่ระดับนัยส าคัญทาง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สถิติที่ .05 พบว่า ในด้านกล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด(F=0.949, P<.0.417) ด้านกล้วยเล็บมือนาง
อบ (F=0.612,P<.0.608) ด้านกล้วยเล็บมือนางฉาบ(F=0.746, P<.0.525) ด้านกล้วยเล็บมือนางอบ
เคลือบช็อคโกแลต (F=0.291, P<.0.832) ส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ไม่แตกต่างกันจึงยอมรับสมมติฐานข้อ
ที่ 2 

สรุปได้ว่า ส่งผลต่อการมีส่วนร่วมในกลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลส
ลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 จึงยอมรับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ 
 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาอิสระเรื่อง กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอ   
ท่าแซะ จังหวัดชุมพร ได้มีการอภิปรายผลการศึกษาครั้งนี้ ดังนี้ 

5.2.1 ผลการศึกษาปัจจัยบุคคลพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41 ปี
ขึ้นไป การศึกษาปริญญาตรี อาชีพอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/อาชีพอิสระ รายได้ต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท ผลวิจัย พบว่าปัจจัยส่วนบุคคล ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละ
ชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร   สอดคล้องกับ เจริญชัย 
พรไพรเพชร (2562) ได้ท าการศึกษาการพัฒนาผลิตภัณฑ์แปรรูปกล้วย เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมและความ
น่าเชื่อถือให้กับ วิสาหกิจชุมชนแปรรูปจากกล้วย ต าบลนิคมสงเคราะห์ อ าเภอเมืองอุดรธานีและ 
พบว่าปัจจัยด้านมีแรงจูงใจและความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดับมากทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่าง
กันด้านเพศ อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้  ให้ค่าเฉลี่ยระดับ ความส าคัญของแรงจูงใจ 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ทางสถิติท่ี0.05  

5.2.2 กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร  ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพที่มีความสัมพันธ์ต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่
ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร พบว่า กลุ่มตัวอย่าง 
ได้แสดงถึงระดับความคิดเห็นที่มีต่อความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร โดยรวมระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากแสดงให้เห็นว่า
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ สอดคล้องกับข้อก าหนดและดัชนีชี้วัดความ
พึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ  ที่ก าหนดว่า ผลิตภัณฑ์ที่ 1 กล้วยเล็บมือนางชุบ
แป้งทอด ลักษณะการน ากล้วยเล็บมือนางอบแห้งมาแปรรูปเป็นกล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด เพ่ือ
สร้างความโดดเด่นให้กับผลิตภัณฑ์กล้วยเล็บมือนางอบแห้งและสร้างรายได้ให้แก่ชุมชน  ผลิตภัณฑ์ที่ 
2 กล้วยเล็บมือนางอบ ลักษณะ กล้วยเข้าสู่กระบวนการแปรรูปที่ทันสมัย ปลอดภัย ออกมาเป็น
ผลิตภัณฑ์กล้วยแปรรูปหลายชนิดที่เน้นความมีคุณค่าและโยชน์ จากธรรมชาติตามล าดับ  

 
5.3 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

5.3.1 กลยุทธ์การตลาดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร ผู้ประกอบการกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่  3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร              
ให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ที่สะอาด สด ใหม่ ในทุกๆวัน มีคุณภาพที่เหมาะสม การให้บริการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผู้ใช้บริการให้ตรงตามที่ชี้แจงไว้ต้องมีการสื่อสารกับลูกค้าได้อย่างถูกต้องมีการสร้างความมั่นใจ และ
ถูกสุขลักษณะ เพ่ือการสร้างความมั่นใจให้แก่ลูกค้า และสามารถให้ข้อมูลและตอบค าถามแก่ลูกค้าได้
เป็นอย่างดี การให้บริการด้วยความสุภาพ เป็นมิตร มีอัธยาศัยไมตรีต่อลูกค้า มีการสอบถามความ
ต้องการของลูกค้า เพ่ือให้บริการได้อย่างถูกต้อง นอกจากนี้แล้วต้องมีความพร้อม ให้บริการ
ตลอดเวลา  

5.3.2 ด้านความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร ผู้ประกอบการกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร ให้ความส าคัญกับตอบสนองความต้องการของลูกค้า อ านวยความสะดวก ผลิตภัณฑ์
ควรค านึงถึงความสะอาด น่ารับประทาน มีสีสันและรสชาติที่อร่อยกว่าของชุมชนอ่ืนๆ มีรูปลักษณ์ที่
สวยงาม แพคเก็ตเปลี่ยนโฉมใหม่อยู่เรื่อย ๆ ราคาของผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับคุณภาพ มีการจูงใจให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการอีกครั้งภายหลังเช่น การมอบ ส่วนลดพิเศษ น าเสนอกิจกรรมพิเศษในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ และการบรรจุภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีเป้าหมายในการขยายตลาด ปัจจุบัน
ผลิตภัณฑ์เป็นพลาสติก ถาดพลาสติก อายุการเก็บรักษาประมาณ 1 เดือน บรรจุภัณฑ์ในกล่อง
กระดาษลูกฟูกและตะกร้าหวายเพื่อจ าหน่ายเป็นของขวัญ ของฝาก มีความต้องการพัฒนาบรรจุภัณฑ์
ขายค้าปลีก ค้าส่ง ผลิตภัณฑ์เป็นการเพ่ิมมูลค่าสินค้า มีฉลากที่สวยงาม ทันสมัย บรรจุภัณฑ์มีความ
โดดเด่นเหนือคู่แข่งที่จ าหน่ายสินค้าประเภทเดียวกัน และประหยัดต้นทุนในการบรรจุภัณฑ์ เพ่ือให้
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า และการขยายตลาดส าหรับกลุ่มแม่บ้านหินกูบ 

5.3.3 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
ในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป ควรท าการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ ด้วยการสัมภาษณ์เชิง ลึก

เกี่ยวกับการแก้ไขปัญหาและอุปสรรค การปรับตัวของ ผู้ประกอบการเพ่ือให้สามารถอยู่รอดได้ในช่วง
สภาพเศรษฐกิจตกต่ า การรับมือกับสถานการณ์โรค ระบาด และท าการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ด้วย
การศึกษาปัจจัยอื่น ๆ  
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ภาคผนวก ก. 
แบบสอบถาม 

กลยุทธก์ารตลาดต่อผลิตภัณฑ์ชองกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมูท่ี่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

…………………………………………………………………… 
ค าชี้แจง 
 1.  แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือการวิจัย 1) เพ่ือศึกษาด้านประชากรศาสตร์ใน
ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ การใช้บริการกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 2) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบหมู่ที่ 
3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 3) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
 2.  แบบสอบถามฉบับนี้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ประกอบด้วย 
      ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป โดยข้อค าถามแต่ละข้อจะมีค าตอบให้เลือกในลักษณะแบบ
ตรวจสอบรายการ  
      ตอนที่ 2 กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

     ตอนที่ 3 ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย 
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
     ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 

ค าชี้แจง    โปรดท าเครื่องหมาย  √ ลงในช่องของตัวเลขที่เห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่าน                                                                                                                   
ตอนที่  1 ข้อมูลทั่วไป 

1.  เพศ    
(  )  ชาย   (  )  หญิง 

2.  อายุ    
(  )  ต่ ากว่า  20 ปี  (  ) 21 – 30 ปี  (  ) 31 – 40 ปี       
(  ) 41 ปีขึ้นไป 

3.  วุฒิการศึกษา   
(  )  ประถมศึกษา  (  )  มัธยมต้น  (  )  มัธยมปลาย 

 (  )  ปวช.   (  )  ปวส.    (  )  ปริญญาตรี 
 (  )  สูงกว่าปริญญาตรี 
4.  อาชีพ 

(  )  นักเรียน/นักศึกษา (  )  ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ (  )  ธุรกิจส่วนตัว/
ค้าขาย/อาชีพอิสระ (  )  พนักงานบริษัทเอกชน (  )  อ่ืนๆ 
(ระบุ)…………………………. 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 5.  รายได้  
(  )  ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท (  )  10,001 – 20,000 บาท  
(  )  20,001 – 30,000 บาท   (  )  30,001 – 40,000 บาท 
(  )  40,001 บาทข้ึนไป  

ตอนที่  2 กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3  
  ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร   

ค าชี้แจง    โปรดท าเครื่องหมาย  √ ลงในช่องของตัวเลขที่เห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่าน 
กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ระดับความพึงพอใจ 
5 4 3 2 1 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 
     1.1   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรูปแบบหลากหลาย      
     1.2   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความสะอาด ถูกหลักอนามัย      
     1.3   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรสชาติอร่อย      
     1.4   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรูปลักษณ์สวยงาม      
2.  ด้านราคา 
     2.1   ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

     

     2.2   ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ      
     2.3   ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีป้ายบอกราคา
ผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 

     

     2.4   ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน       
 3.  ด้านช่องทางการจ าหน่าย   
     3.1  พ้ืนที่ภายในร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
ความกว้างขวาง 

     

     3.2   การเดินทางไปใช้บริการร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้าน
หินกูบสะดวกในการไปใช้บริการ 

     

     3.3   สถานที่ตั้งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความ
ปลอดภัย 

     

     3.4   การตกแต่งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
ความสวยงาม แปลกตา 

     

 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
     4.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีการโฆษณาผ่าน
สื่อ Social media เช่น Facebook, IG, Twitter เป็นต้น 

     

     4.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีการลดแลกแจก
แถม 

     

     4.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีป้ายน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 
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กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

ระดับความพึงพอใจ 
5 4 3 2 1 

     4.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีการท าบัตร
สะสมแต้มเพ่ือใช้สิทธิพิเศษต่าง ๆ 

     

 5.  ด้านกระบวนการ 
     5.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีการบริการที่
รวดเร็ว 

     

     5.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีการจัดเตรียมที่
นั่งระหว่างรอรับบริการ 

     

     5.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีความพร้อมใน
การบริการและแก้ไขได้ทันทีเมื่อผิดพลาด 

     

     5.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีระบบการจอง
ผลิตภัณฑ์ล่วงหน้า เช่น ทางโทรศัพท์หรือทางออนไลน์ 

     

6.  ด้านบุคลากร 
     6.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีพนักงานมีมนุษย
สัมพันธ์ที่ดี 

     

     6.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีพนักงานแต่งกาย
สุภาพสะอาด เรียบร้อย 

     

     6.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีพนักงานดูแล
เอาใจใส่ลูกค้าและมีความกระตือรือร้น 

     

     6.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีพนักงาน
ปฏิบัติงานถูกต้องและแม่นย า 

     

7.  ด้านลักษณะทางกายภาพ 
     7.1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีสภาพแวดล้อมที่
ดีมีความคิดสร้างสรรค์ 

     

     7.2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบใช้ภาชนะใส่
ผลิตภัณฑ์ที่มีความสะอาด ปลอดภัย 

     

     7.3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีจ านวนโต๊ะ 
เก้าอ้ีที่ให้บริการที่เพียงพอ 

     

     7.4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีสาธารณูปโภคท่ี
สะอาดและเพียงพอ เช่น ห้องน้ า, ถังขยะ 
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ตอนที่  3 ข้อมูลความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3  
  ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร   

ค าชี้แจง    โปรดท าเครื่องหมาย  √ ลงในช่องของตัวเลขที่เห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่าน 
ความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 

ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ระดับความพึงพอใจ 
5 4 3 2 1 

1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 
     1.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด      
     1.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย      
     1.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม      
     1.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ      
     1.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน      
     1.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน       
2.  กล้วยเล็บมือนางอบ 
     2.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด      
     2.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย      
     2.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม      
     2.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ      
     2.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน      
     2.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน       
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ      
     3.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด      
     3.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย      
     3.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม      
     3.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ      
     3.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน      
     3.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน       
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต      
     4.1   ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด      
     4.2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย      
     4.3   ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม      
     4.4   ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ      
     4.5   ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน      
     4.6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน       
 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้



65 
 

 

ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการกลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์ชองกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 
ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
.…………………………………………………………………………………………………………………………………………..……
.……………………………………………………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบคุณท่ีตอบแบบสอบถาม มา ณ โอกาสนี้ 
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ภาคผนวก ข. 
ค่าคุณภาพแบบสอบถาม ค่าความเที่ยงตรง 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้



68 
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เรื่อง กลยุทธ์การตลาดต่อผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร ส่วนที่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

วัตถุประสงค์ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญท่านที่ 

ค่า IOC ค่าท่ีใช้ได้ 
ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

1 เพ่ือศึกษาด้าน
ประชากรศาสตร์ใน
ด้านเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ 
รายได้ การใช้บริการ
กลุ่มแม่บ้าน 

ข้อมูลทั่วไป 
1.  เพศ +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
2.  อายุ +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
3.  วุฒิการศึกษา +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
4.  อาชีพ +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
5.  รายได้ +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

ตอนที่  2 กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร  

วัตถุประสงค์ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญท่านที่ 

ค่า IOC ค่าท่ีใช้ได้ ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์
การตลาดต่อ
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 
3 ต าบลสลุย อ าเภอ
ท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร    

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1 ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมีรูปแบบ
หลากหลาย 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

1.2 ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมีความ
สะอาด ถูกหลักอนามัย 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

1.3 ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมีรสชาติ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

1.4 ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมี
รูปลักษณ์สวยงาม 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้



77 
 

 

ตอนที่  2 กลยุทธ์การตลาดและการบริหารผลิตภัณฑ์กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย  
อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร (ต่อ) 

วัตถุประสงค์ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญท่านที่ 

ค่า IOC ค่าท่ีใช้ได้ ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์
การตลาดต่อ
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 
3 ต าบลสลุย อ าเภอ
ท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร    

2.  ด้านราคา 
1.ราคาผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
ความเหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

2 ราคาผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบ
เหมาะสมกับปริมาณท่ี
ได้รับ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

3 ร้านค้าจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมีป้าย
บอกราคาผลิตภัณฑ์
อย่างชัดเจน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4 ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมีราคาถูก
กว่าชุมชนอ่ืน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

3.  ด้านช่องทางการจ าหน่าย   
1 พ้ืนที่ภายในร้านค้า
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของ
กลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
ความกว้างขวาง 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

2 การเดินทางไปใช้
บริการร้านค้าจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
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วัตถุประสงค์ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญท่านที่ 

ค่า IOC ค่าท่ีใช้ได้ ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์
การตลาดต่อ
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 
3 ต าบลสลุย อ าเภอ
ท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร    

สะดวกในการไปใช้บริการ 
3.  ด้านช่องทางการจ าหน่าย   
3  สถานที่ตั้งร้านค้า
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมีความ
ปลอดภัย 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4  การตกแต่งร้านค้า
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบมีความ
สวยงาม แปลกตา 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มี
การโฆษณาผ่านสื่อ Social 
media เช่น Facebook, 
IG, Twitter เป็นต้น 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

2 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีการ
ลดแลกแจกแถม 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มี
ป้ายน าเสนอผลิตภัณฑ์อย่าง
ชัดเจน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4 ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มี
การท าบัตรสะสมแต้มเพ่ือใช้
สิทธิพิเศษต่าง ๆ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
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วัตถุประสงค์ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญท่านที่ 

ค่า IOC ค่าท่ีใช้ได้ ท่าน
ที่ 1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

2 เพ่ือศึกษากลยุทธ์
การตลาดต่อ
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 
3 ต าบลสลุย อ าเภอ
ท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร    

5.  ด้านกระบวนการ 
1  ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีการ
บริการที่รวดเร็ว 

+1 +1 0 0.66 ใช้ได้ 

2  ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีการ
จัดเตรียมที่นั่งระหว่างรอรับ
บริการ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

3 ร้านค้าจ าหน่ายผลิต 
ภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ 
มีความพร้อมในการบริการ
และแก้ไขได้ทันทีเมื่อผิดพลาด 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4   ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มี
ระบบการจองผลิตภัณฑ์
ล่วงหน้า เช่น ทางโทรศัพท์
หรือทางออนไลน์ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

6.  ด้านบุคลากร 
1   ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มี
พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

2  ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
พนักงานแต่งกายสุภาพ
สะอาด เรียบร้อย 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้



80 
 

 

ตอนที่  3 ข้อมูลความพึงพอใจผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอ
ท่าแซะ จังหวัดชุมพร  

 

 

 

 

 

 

 

 

วัตถุประสงค์ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญท่านที่ 

ค่า IOC ค่าท่ีใช้ได้ ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

 3 เพื่อศึกษาความ
พึงพอใจต่อ
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
แม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 
3 ต าบลสลุย อ าเภอ
ท่าแซะ จังหวัด
ชุมพร 

1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 
1  ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
2  ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
3  ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์
สวยงาม 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4  ราคาผลิตภัณฑ์มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

5 ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคา
ที่ชัดเจน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

6 ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่า
ชุมชนอ่ืน  

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

2.  กล้วยเล็บมือนางอบ 
1  ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
2  ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย +1 +1 +1 3 ใช้ได้ 
3  ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์
สวยงาม 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4  ราคาผลิตภัณฑ์มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

5 ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคา
ที่ชัดเจน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

6 ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่า
ชุมชนอ่ืน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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วัตถุประสงค์ ค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญท่านที่ 

ค่า IOC ค่าท่ีใช้ได้ ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

 
3 เพื่อศึกษาความพึง
พอใจต่อผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มแม่บ้านหิน
กูบ หมู่ที่ 3 ต าบลส
ลุย อ าเภอท่าแซะ 
จังหวัดชุมพร 

3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ 
     1   ผลิตภัณฑ์มีความ
สะอาด 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติ
อร่อย 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     3   ผลิตภัณฑ์มี
รูปลักษณ์สวยงาม 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     4   ราคาผลิตภัณฑ์มี
ความเหมาะสมกับคุณภาพ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     5   ผลิตภัณฑ์มีป้าย
บอกราคาท่ีชัดเจน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูก
กว่าชุมชนอ่ืน 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต 
     1   ผลิตภัณฑ์มีความ
สะอาด 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     2   ผลิตภัณฑ์มีรสชาติ
อร่อย 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     3   ผลิตภัณฑ์มี
รูปลักษณ์สวยงาม 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     4   ราคาผลิตภัณฑ์มี
ความเหมาะสมกับคุณภาพ 

+1 +1 +1 3 ใช้ได้ 

     5   ผลิตภัณฑ์มีป้าย
บอกราคาท่ีชัดเจน 

+1 +1 +1 1 ใช้ได้ 

     6   ผลิตภัณฑ์มีราคาถูก
กว่าชุมชนอ่ืน  

+1 +1 +1 1 ใช้ได้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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ภาคผนวก ค. 
ผลการวิเคราะห์ทางสถิต ิ

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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1.  เพศ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 
ชาย 87 27.9 27.9 27.9 
หญิง 225 72.1 72.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
2.  อายุ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ต่ ากว่า  20 ปี 38 12.2 12.2 12.2 
21 – 30 ปี 58 18.6 18.6 30.8 
31 – 40 ปี 102 32.7 32.7 63.5 
41 ปีขึ้นไป 114 36.5 36.5 100.0 

Total 312 100.0 100.0  
 

3.  วุฒิการศึกษา 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ประถมศึกษา 15 4.8 4.8 4.8 
มัธยมต้น 50 16.0 16.0 20.8 

มัธยมปลาย 55 17.6 17.6 38.5 
ปวช. 42 13.5 13.5 51.9 
ปวส. 57 18.3 18.3 70.2 

ปริญญาตรี 79 25.3 25.3 95.5 
สูงกว่าปริญญาตรี 14 4.5 4.5 100.0 

Total 312 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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1.  ด้านผลิตภัณฑ์ [ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรูปแบบหลากหลาย] 

 
4.  อาชีพ 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

นกัเรียน/นกัศึกษา 63 20.2 20.2 20.2 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 60 19.2 19.2 39.4 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/อาชีพอิสระ 133 42.6 42.6 82.1 

พนกังานบริษทัเอกชน 54 17.3 17.3 99.4 

อ่ืนๆ 
(ระบ)ุ…………………………. 

2 .6 .6 100.0 

Total 312 100.0 100.0  

 
5.  รายได ้

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 
บาท 

61 19.6 19.6 19.6 

10,001 – 20,000 บาท 107 34.3 34.3 53.8 
20,001 – 30,000 บาท 105 33.7 33.7 87.5 
30,001 – 40,000 บาท 33 10.6 10.6 98.1 

40,001 บาทข้ึนไป 6 1.9 1.9 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 39 12.5 12.5 12.5 
มาก 92 29.5 29.5 42.0 

มากที่สุด 181 58.0 58.0 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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1.  ด้านผลิตภัณฑ์ [ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความสะอาด ถูกหลักอนามัย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 45 14.4 14.4 14.4 
มาก 140 44.9 44.9 59.3 

มากที่สุด 127 40.7 40.7 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
1.  ด้านผลิตภัณฑ์ [ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรสชาติอร่อย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 1 .3 .3 .3 
ปานกลาง 51 16.3 16.3 16.7 

มาก 134 42.9 42.9 59.6 
มากที่สุด 126 40.4 40.4 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ [ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีรูปลักษณ์สวยงาม] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 10 3.2 3.2 3.2 
ปานกลาง 72 23.1 23.1 26.3 

มาก 131 42.0 42.0 68.3 
มากที่สุด 99 31.7 31.7 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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2.  ด้านราคา [ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีความเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 47 15.1 15.1 15.1 
มาก 160 51.3 51.3 66.3 

มากที่สุด 105 33.7 33.7 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
2.  ด้านราคา [ราคาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 56 17.9 17.9 17.9 
มาก 150 48.1 48.1 66.0 

มากที่สุด 106 34.0 34.0 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
 
2.  ด้านราคา [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีป้ายบอกราคาผลิตภัณฑ์อย่าง

ชัดเจน] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 4 1.3 1.3 1.3 
ปานกลาง 63 20.2 20.2 21.5 

มาก 120 38.5 38.5 59.9 
มากที่สุด 125 40.1 40.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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2.  ด้านราคา [ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีราคาถูกกว่าชุมชนอื่น] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 24 7.7 7.7 7.7 
ปานกลาง 63 20.2 20.2 27.9 

มาก 110 35.3 35.3 63.1 
มากที่สุด 115 36.9 36.9 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
3.  ด้านช่องทางการจ าหน่าย   [พื้นที่ภายในร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี

ความกว้างขวาง] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 57 18.3 18.3 18.3 
มาก 148 47.4 47.4 65.7 

มากที่สุด 107 34.3 34.3 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
3.  ด้านช่องทางการจ าหน่าย   [การเดินทางไปใช้บริการร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม

แม่บ้านหินกูบสะดวกในการไปใช้บริการ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 50 16.0 16.0 16.0 
มาก 150 48.1 48.1 64.1 

มากที่สุด 112 35.9 35.9 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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3.  ด้านช่องทางการจ าหน่าย   [สถานที่ตั้งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี
ความปลอดภัย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 2 .6 .6 .6 
ปานกลาง 65 20.8 20.8 21.5 

มาก 127 40.7 40.7 62.2 
มากที่สุด 118 37.8 37.8 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
3.  ด้านช่องทางการจ าหน่าย   [การตกแต่งร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมี

ความสวยงาม แปลกตา] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 22 7.1 7.1 7.1 
ปานกลาง 57 18.3 18.3 25.3 

มาก 120 38.5 38.5 63.8 
มากที่สุด 113 36.2 36.2 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีการโฆษณา

ผ่านสื่อ Social media เช่น Facebook, IG, Twitter เป็นต้น] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 46 14.7 14.7 14.7 
มาก 146 46.8 46.8 61.5 

มากที่สุด 120 38.5 38.5 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
 
 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีการลดแลก
แจกแถม] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 4 1.3 1.3 1.3 
ปานกลาง 53 17.0 17.0 18.3 

มาก 132 42.3 42.3 60.6 
มากที่สุด 123 39.4 39.4 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีป้ายน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 7 2.2 2.2 2.2 
ปานกลาง 63 20.2 20.2 22.4 

มาก 126 40.4 40.4 62.8 
มากที่สุด 116 37.2 37.2 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีการท าบัตร

สะสมแต้มเพื่อใช้สิทธิพิเศษต่าง ๆ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 22 7.1 7.1 7.1 
ปานกลาง 61 19.6 19.6 26.6 

มาก 129 41.3 41.3 67.9 
มากที่สุด 100 32.1 32.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
5.  ด้านกระบวนการ [ร้านคา้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีการบริการที่รวดเร็ว] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 42 13.5 13.5 13.5 
มาก 142 45.5 45.5 59.0 

มากที่สุด 128 41.0 41.0 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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5.  ด้านกระบวนการ [ร้านคา้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีการจัดเตรียมที่นั่ง
ระหว่างรอรับบริการ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 1 .3 .3 .3 
ปานกลาง 49 15.7 15.7 16.0 

มาก 129 41.3 41.3 57.4 
มากที่สุด 133 42.6 42.6 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
5.  ด้านกระบวนการ [ร้านคา้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีความพร้อมในการ

บริการและแก้ไขได้ทันทีเมื่อผิดพลาด] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 5 1.6 1.6 1.6 
ปานกลาง 62 19.9 19.9 21.5 

มาก 127 40.7 40.7 62.2 
มากที่สุด 118 37.8 37.8 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
 
 
 

5.  ด้านกระบวนการ [ร้านคา้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีระบบการจอง
ผลิตภัณฑ์ล่วงหน้า เช่น ทางโทรศัพท์หรือทางออนไลน์] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 17 5.4 5.4 5.4 
ปานกลาง 48 15.4 15.4 20.8 

มาก 127 40.7 40.7 61.5 
มากที่สุด 120 38.5 38.5 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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6.  ด้านบคุลากร [ร้านค้าจ าหนา่ยผลติภณัฑ์ของกลุม่แมบ้่านหินกบู มีพนกังานมีมนษุยสมัพนัธ์ทีด่ี] 

 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 41 13.1 13.1 13.1 
มาก 139 44.6 44.6 57.7 

มากที่สุด 132 42.3 42.3 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

6.  ด้านบุคลากร [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบมีพนักงานแต่งกายสุภาพ
สะอาด เรียบร้อย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 44 14.1 14.1 14.1 
มาก 126 40.4 40.4 54.5 

มากที่สุด 142 45.5 45.5 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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6.  ด้านบุคลากร [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีพนักงานดูแลเอาใจใส่
ลูกค้าและมีความกระตือรือร้น] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 55 17.6 17.6 17.6 
มาก 130 41.7 41.7 59.3 

มากที่สุด 127 40.7 40.7 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 

7.  ด้านลักษณะทางกายภาพ [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มี
สภาพแวดล้อมที่ดีมีความคิดสร้างสรรค์] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 34 10.9 10.9 10.9 
มาก 144 46.2 46.2 57.1 

มากที่สุด 134 42.9 42.9 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

6.  ด้านบุคลากร [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีพนักงานปฏิบัติงานถูกต้อง
และแม่นย า] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 15 4.8 4.8 4.8 
ปานกลาง 46 14.7 14.7 19.6 

มาก 129 41.3 41.3 60.9 
มากที่สุด 122 39.1 39.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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7.  ด้านลักษณะทางกายภาพ [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบใช้ภาชนะใส่
ผลิตภัณฑ์ที่มีความสะอาด ปลอดภัย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 45 14.4 14.4 14.4 
มาก 120 38.5 38.5 52.9 

มากที่สุด 147 47.1 47.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
7.  ด้านลักษณะทางกายภาพ [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มีจ านวนโต๊ะ 

เก้าอ้ีที่ให้บริการที่เพียงพอ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 2 .6 .6 .6 
ปานกลาง 58 18.6 18.6 19.2 

มาก 133 42.6 42.6 61.9 
มากที่สุด 119 38.1 38.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
7.  ด้านลักษณะทางกายภาพ [ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านหินกูบ มี

สาธารณูปโภคที่สะอาดและเพียงพอ เช่น ห้องน้ า,ถังขยะ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 25 8.0 8.0 8.0 
ปานกลาง 51 16.3 16.3 24.4 

มาก 120 38.5 38.5 62.8 
มากที่สุด 116 37.2 37.2 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด [ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 1 .3 .3 .3 

ปานกลาง 33 10.6 10.6 10.9 
มาก 100 32.1 32.1 42.9 
มากที่สุด 178 57.1 57.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด [ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 36 11.5 11.5 11.5 
มาก 106 34.0 34.0 45.5 

มากที่สุด 170 54.5 54.5 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด [ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 2 .6 .6 .6 
ปานกลาง 48 15.4 15.4 16.0 

มาก 136 43.6 43.6 59.6 
มากที่สุด 126 40.4 40.4 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด [ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 2 .6 .6 .6 
ปานกลาง 62 19.9 19.9 20.5 

มาก 149 47.8 47.8 68.3 
มากที่สุด 99 31.7 31.7 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด [ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 10 3.2 3.2 3.2 
ปานกลาง 73 23.4 23.4 26.6 

มาก 125 40.1 40.1 66.7 
มากที่สุด 104 33.3 33.3 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
1.  กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด [ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอื่น] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 18 5.8 5.8 5.8 
ปานกลาง 76 24.4 24.4 30.1 

มาก 128 41.0 41.0 71.2 
มากที่สุด 90 28.8 28.8 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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2.  กล้วยเล็บมือนางอบ [ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 45 14.4 14.4 14.4 
มาก 151 48.4 48.4 62.8 

มากที่สุด 116 37.2 37.2 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 

 

2.  กล้วยเล็บมือนางอบ [ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 1 .3 .3 .3 
ปานกลาง 53 17.0 17.0 17.3 

มาก 148 47.4 47.4 64.7 
มากที่สุด 110 35.3 35.3 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

2.  กล้วยเล็บมือนางอบ [ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 1 .3 .3 .3 
ปานกลาง 42 13.5 13.5 13.8 

มาก 129 41.3 41.3 55.1 
มากที่สุด 140 44.9 44.9 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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2.  กล้วยเล็บมือนางอบ [ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 3 1.0 1.0 1.0 
ปานกลาง 69 22.1 22.1 23.1 

มาก 144 46.2 46.2 69.2 
มากที่สุด 96 30.8 30.8 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 

3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ [ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 45 14.4 14.4 14.4 
มาก 141 45.2 45.2 59.6 

มากที่สุด 126 40.4 40.4 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ [ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 1 .3 .3 .3 
ปานกลาง 37 11.9 11.9 12.2 

มาก 121 38.8 38.8 51.0 
มากที่สุด 153 49.0 49.0 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ [ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 62 19.9 19.9 19.9 
มาก 129 41.3 41.3 61.2 

มากที่สุด 121 38.8 38.8 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ [ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 2 .6 .6 .6 
ปานกลาง 61 19.6 19.6 20.2 

มาก 140 44.9 44.9 65.1 
มากที่สุด 109 34.9 34.9 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ [ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 12 3.8 3.8 3.8 
ปานกลาง 79 25.3 25.3 29.2 

มาก 129 41.3 41.3 70.5 
มากที่สุด 92 29.5 29.5 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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3.  กล้วยเล็บมือนางฉาบ [ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 14 4.5 4.5 4.5 
ปานกลาง 89 28.5 28.5 33.0 

มาก 119 38.1 38.1 71.2 
มากที่สุด 90 28.8 28.8 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต [ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 40 12.8 12.8 12.8 
มาก 153 49.0 49.0 61.9 

มากที่สุด 119 38.1 38.1 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต [ผลิตภัณฑ์มีรสชาติอร่อย] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ปานกลาง 39 12.5 12.5 12.5 
มาก 129 41.3 41.3 53.8 

มากที่สุด 144 46.2 46.2 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้
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4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต [ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 1 .3 .3 .3 
ปานกลาง 57 18.3 18.3 18.6 

มาก 137 43.9 43.9 62.5 
มากที่สุด 117 37.5 37.5 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต [ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 1 .3 .3 .3 
ปานกลาง 68 21.8 21.8 22.1 

มาก 127 40.7 40.7 62.8 
มากที่สุด 116 37.2 37.2 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

 
4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต [ผลิตภัณฑ์มีป้ายบอกราคาที่ชัดเจน] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 11 3.5 3.5 3.5 
ปานกลาง 74 23.7 23.7 27.2 

มาก 124 39.7 39.7 67.0 
มากที่สุด 103 33.0 33.0 100.0 
Total 312 100.0 100.0  
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4.  กล้วยเล็บมือนางอบเคลือบช็อคโกแลต [ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าชุมชนอ่ืน] 

 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

น้อย 20 6.4 6.4 6.4 
ปานกลาง 78 25.0 25.0 31.4 

มาก 116 37.2 37.2 68.6 
มากที่สุด 98 31.4 31.4 100.0 
Total 312 100.0 100.0  

One-Sample Statistics 
 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

1.  เพศ 312 1.72 .449 .025 
ด้านกล้วยชุบแป้งทอด 312 4.1993 .55792 .03159 

ด้านกล้วยอบ 312 4.1106 .58424 .03308 
ด้านกล้วยฉาบ 312 4.1389 .55328 .03132 

ด้านกล้วยช็อตโกเล็ต 312 4.1469 .56330 .03189 
 

One-Sample Test 

 

Test Value = 0 

t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval of 
the Difference 

Lower Upper 
1.  เพศ 67.687 311 .000 1.721 1.67 1.77 

ด้านกล้วยชุบ
แป้งทอด 

132.946 311 .000 4.19925 4.1371 4.2614 

ด้านกล้วยอบ 124.275 311 .000 4.11058 4.0455 4.1757 
ด้านกล้วยฉาบ 132.134 311 .000 4.13889 4.0773 4.2005 
ด้านกล้วยช็อต

โกเล็ต 
130.034 311 .000 4.14690 4.0842 4.2097 

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ANOVA 

 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F Sig. 

ด้านกล้วยชุบแป้ง
ทอด 

Between 
Groups 

.887 3 .296 .949 .417 

Within 
Groups 

95.921 308 .311   

Total 96.808 311    

ด้านกล้วยอบ 

Between 
Groups 

.629 3 .210 .612 .608 

Within 
Groups 

105.528 308 .343   

Total 106.157 311    

ด้านกล้วยฉาบ 

Between 
Groups 

.687 3 .229 .746 .525 

Within 
Groups 

94.517 308 .307   

Total 95.204 311    

ด้านกล้วยช็อตโก
เล็ต 

Between 
Groups 

.279 3 .093 .291 .832 

Within 
Groups 

98.405 308 .319   

Total 98.684 311    
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Model Summary 

Model R 
R 

Square 

Adjusted 
R 

Square 

Std. 
Error of 

the 
Estimate 

Change Statistics 
R 

Square 
Change 

F 
Change 

df1 df2 
Sig. F 

Change 

1 .727a .529 .518 .38740 .529 48.721 7 304 .000 
a. Predictors: (Constant), ด้านกายภาพ, ด้านราคา, ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านบุคลากร, ด้านส่งเสริม
การตลาด, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้านกระบวนการ 

ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 51.184 7 7.312 48.721 .000b 
Residual 45.624 304 .150   

Total 96.808 311    
a. Dependent Variable: ด้านกล้วยชุบแป้งทอด 

b. Predictors: (Constant), ด้านกายภาพ, ด้านราคา, ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านบุคลากร, ด้านส่งเสริม
การตลาด, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้านกระบวนการ 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B 
Std. 
Error 

Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) -.213 .247  -.863 .389   
ด้านผลิตภัณฑ์ .260 .071 .205 3.652 .000 .493 2.029 

ด้านราคา .232 .072 .208 3.216 .001 .369 2.708 
ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย 
-.072 .071 -.062 

-
1.004 

.316 .403 2.481 

ด้านส่งเสริม
การตลาด 

-.047 .067 -.043 -.694 .488 .396 2.528 

ด้านกระบวนการ -.010 .073 -.009 -.140 .889 .388 2.579 
ด้านบุคลากร .329 .070 .270 4.694 .000 .469 2.132 
ด้านกายภาพ .352 .068 .293 5.156 .000 .480 2.083 

a. Dependent Variable: ด้านกล้วยชุบแป้งทอด 
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Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

กลยทุธ์ 4.1884 .39041 312 

ความพึงพอใจ 4.1489 .51721 312 

 

 
Correlations 

 กลยทุธ์ ความพึงพอใจ 

กลยทุธ์ 

Pearson Correlation 1 .760
**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

Sum of Squares and Cross-products 47.403 47.712 

Covariance .152 .153 

N 312 312 

ความพึงพอใจ 

Pearson Correlation .760
**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  
Sum of Squares and Cross-products 47.712 83.195 

Covariance .153 .268 

N 312 312 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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ภาคผนวก ง. 
ภาพงานวิจัย 
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ภาพที่ 1 กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ที่มา : https://district.cdd.go.th/thasae 

 
 

 
 
 

ภาพที่ 2 กลุ่มแม่บ้านหินกูบ หมู่ที่ 3 ต าบลสลุย อ าเภอท่าแซะ จังหวัดชุมพร 
ที่มา : https://district.cdd.go.th/thasae 
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ภาพที่ 3 กล้วยเล็บมือนาง 
ที่มา : เพจ Facebook กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง น้องแป้ง ของฝากจากพ่อตาหินช้าง ชุมพร 

 
 

 
 

ภาพที่ 4 กล้วยเล็บมือนางอบ 
ที่มา : เพจ Facebook กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง น้องแป้ง ของฝากจากพ่อตาหินช้าง ชุมพร 
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ภาพที่ 5 กล้วยเล็บมือนางฉาบ 
ที่มา : เพจ Facebook กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง น้องแป้ง ของฝากจากพ่อตาหินช้าง ชุมพร 

 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 6 กล้วยเล็บมือนางชุบแป้งทอด 
ที่มา : เพจ Facebook กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง น้องแป้ง ของฝากจากพ่อตาหินช้าง ชุมพร 
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ภาพที่ 7 กล้วยเล็มมือนางเคลือบช็อคโกแลต 
ที่มา : เพจ Facebook กล้วยเล็บมือนางอบแห้ง น้องแป้ง ของฝากจากพ่อตาหินช้าง ชุมพร 
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