
บทคัดย่อ

การวิจัย มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าโอทอปของ
กลุ่มวัยรุ่น ในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์ (2) เพื่อทราบปัญหาและอุปสรรคในการด�ำเนินการของสินค้า

โอทอปต่อกลุ่มวัยรุ่น ในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์โดยท�ำการส�ำรวจข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซ่ึง
เป็นกลุ่มวัยรุ่นในจังหวัดนครสวรรค์ จ�ำนวน 400 คนจากนั้นท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษา พบว่า 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุมีผลจากความ

ทันสมัยของผลิตภัณฑ์ (=4.75) 2) ปัจจัยส่วนประสมทางด้านราคาอยู่ในระดับมากซ่ึงเป็นผลจากด้านราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ (=4.64) 3) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายอยู่ในระดับมาก ซึ่งเป็นผลจากด้านร้านอยู่ติด

ถนนและหาพบได้ง่าย. (=4.11) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก ซึ่งเป็นผลจากด้านการแจกของ

แถม (=4.76) 5) ด้านลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมาก ซึ่งเป็นผลมาจากด้านบรรยากาศและการตกแต่ง

ภายในร้าน (=4.73)
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Abstract

The objective of research is aimed to; 1) Study of the marketing mixed that affect to 

the buying OTOP products of the teenagers in Mueang, Nakhon Sawan, 2) To acknowledge the 

problems and the difficulty of the operation on OTOP products of the teenagers in Mueang, 

Nakhon Sawan. The research data collect by the sampling of 400 teenagers in Nakhon Sawan 

area. Then analyze the information by use of statistic methods. 

The result found that; 1) Product factor of marketing mixed at the highest ranking that 

result of the modern design of products (=4.75), 2) Price factors of marketing mixed at the 

high ranking that result of the quality of products (=4.64), 3) Place factors of marketing mixed 

at the high ranking that result of the convenience area which are by the main street and easy 

to find. (=4.11) 4) Promotion factors of marketing mixed at the high ranking that result of 

the free gift (=4.76) 5) Physical Evidence factors of marketing mixed at the high ranking that 

result of the ambience and the shop decoration (=4.73)

Keywords:	Marketing mix; OTOP Product; Mueng Nakhon Sawan province

บทน�ำ

ตามที่รัฐบาลได้ส่งเสริมให้ประชาชนในแต่

ละตําบลรวมกลุ่มเพื่อผลิตสินค้าประจําตําบล ตาม

ภูมิปัญญาของชาวบ้าน ซึ่งเรียกกันว่ากลุ่มโอทอป 

(OTOP) หรือหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้าง

ผลิตภัณฑ์จากภูมิปัญญาท้องถิ่นและสามารถสร้าง 

รายได้ นอกจากนี้รัฐบาลยังดําเนินการสนับสนุนให้

ประชาชนผู้ประกอบการสนิค้าโอทอป ได้เข้าถงึ แหล่ง

ทุน เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐานสากลตาม

นโยบาย Local Link Global Reach คือ สามารถส่ง

ออกได้ ด้วยการให้การสนบัสนนุด้านงบประมาณ ผ่าน

กองทุนหมู่บ้าน ๆ ละ 1 ล้านบาท หรือการสนับสนุน

ทางวิชาการในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และเงินทุน ผ่าน

ธนาคารออมสิน ธนาคาร พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม เป็นต้น ทางด้านปัญหาส�ำคัญของ

สินค้าโอทอป ที่เกิดขึ้นในปัจจุบันคือ ไม่สามารถต่อสู้

กบัสนิค้าทีม่าจากผูผ้ลติรายใหญ่ท่ีมีมาตรฐานการผลติ

ทีด่ ีมต้ีนทนุต�ำ่ มคีวามแขง็แกร่งทางการตลาด จงึท�ำให้

สนิค้าโอทอป ยงัไม่สามารถประคบัประคองตนเองเพือ่

ความอยูร่อดทางการแข่งขนั และเนือ่งจากการวจิยัใน

ครั้งนี้ผู้วิจัย ต้องการทราบถึงปัจจัยทางด้านการตลาด

ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สินค้าโอทอป ของกลุม่วยัรุน่ 

ในเขตอ�ำเภอเมือง จงัหวดันครสวรรค์ เพือ่ท่ีผูป้ระกอบ

การโอทอป สามารถน�ำเอาผลการวิจัยในครั้งนี้ ไป

ปรับปรุงรูปแบบทางการตลาดท่ีเหมาะสม และสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขันได้

วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการซื้อสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่น ในเขตอ�ำเภอ

เมืองจังหวัดนครสวรรค์

2. เพือ่ทราบปัญหาและอปุสรรคในการด�ำเนนิ

การของสนิค้าโอทอปต่อกลุม่วยัรุ่น ในเขตอ�ำเภอเมอืง

จังหวัดนครสวรรค์

วารสารวิทยาลัยโลจิสติกส์และซัพพลายเชน ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 255856



กรอบแนวคิด

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

สมมติฐำนกำรวิจัย
1. ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการซื้อสินค้า

โอทอปของกลุ ่มวัยรุ ่นในเขตอ�าเภอเมืองจังหวัด

นครสวรรค์

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ

การซื้อสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่นในเขตอ�าเภอเมือง

จังหวัดนครสวรรค์

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. ผู้ประกอบการสินค้าโอทอปสามารถน�าผล

การศกึษาไปเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดของ

สินค้าโอทอป ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย

2. ผู้ประกอบการสินค้าโอทอปสามารถวาง

แนวทางในการแก้ไขปัญหาและอุปสรรคของการ

ด�าเนินงานผลิตสินค้า

ทฤษฏี และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาด (Marketing Mix หรอื 4P’s) (ฉตัยาพร เสมอใจ, 

2549, หน้า 51-55) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) ใน

การก�าหนดกลยุทธ์การบริการไม่ว่าจะเป็นในธุรกิจท่ี

ผลติสนิค้าหรอืบรกิารกต็ามต่างต้องพจิารณาถงึลกูค้า

ในเรื่องความจ�าเป็นและความต้องการของลูกค้าที่มี

ผลต่อผลิตภัณฑ์นั้นๆ เป็นหลักซ่ึงผลิตภัณฑ์ในธุรกิจ

บริการมีความแตกต่างจากสินค้าทั้งด้านรูปแบบและ

การด�าเนินงานที่มากมายมารวมกันทั้งท่ีมองเห็นได้

และไม่มตีวัตนหรอืเป็นสิง่ท่ีผูข้ายมอบให้แก่ลกูค้าและ

ลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์

นั้นๆ ซึ่งประกอบด้วยรูปแบบผลิตภัณฑ์คุณสมบัติ

คณุภาพผลติภณัฑ์ความน่าเชือ่ถอืรปูลกัษณ์พเิศษการ

การซื้อสินค้าโอทอปของ

กลุ่มวัยรุ่นในเขตอ�าเภอเมือง

จังหวัดนครสวรรค์

ปัจจัยส่วนบุคคล

- เพศ

- อายุ

- รายได้

- การศึกษา

ปัจจัยด้านประสมทางการตลาด

- ผลิตภัณฑ์และบริการ

- ราคา

- ช่องทางการจัดจ�าหน่าย

- การส่งเสริมการตลาด
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ออกแบบผลิตภัณฑ์ต้อง มีอรรถประโยชน์ (Utility) มี

คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า 

2. ด้านราคา (Price) ต้นทุนของลูกค้าที่ต้อง

เสียไปเพื่อให้ได้มาซึ่งตัวผลิตภัณฑ์โดยต้นทุนในที่น้ี

อาจเป็นไปได้ทั้งมูลค่าของเงินที่ต้องจ่ายไปในการ

แลกเปลี่ยนต้นทุนค่าเดินทางต้นทุนค่าที่จอดรถรวม

ถึงต้นทุนค่าเสียเวลาโดยลูกค้าจะมีการเปรียบเทียบ

ต้นทุนน้ีกับคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์นั้นว่าคุ้ม

ค่าหรือไม่ที่จะเลือกซื้อสินค้านั้นๆ โดยต้นทุนในการ

ผลิตหรือการให้บริการจะพิจารณาถึงต้นทุน (Cost) 

ของลูกค้าอยู่เป็นหลักซึ่งมักจะใช้ราคาเป็นที่ยอมรับ

ได้ ทั้ง 2 ฝ่ายคือผู้ขายได้รับผลก�ำไรเพียงพอและผู้ซื้อ

หรือผู้ใช้บริการสามารถจ่ายได้และได้รับผลประโยชน์

ตามข้อตกลง 

3.	ด้านการจัดจ�ำหน่าย (Place) จ�ำเป็นต้อง

พิจารณาถึงความสะดวกสบาย (Convenience) ใน

การรับบริการการส่งมอบสู่ลูกค้าสถานที่และเวลาใน

การส่งมอบกล่าวคือลูกค้าควรจะเข้าถึงง่ายที่สุดเท่า

ที่จะเป็นไปได้ในเวลาและสถานที่ที่ลูกค้าเกิดความ

สะดวกที่สุด การเลือกช่องทางในการน�ำส่งบริการที่

เหมาะสมขึ้นอยู่กับลักษณะของธุรกิจบริการแต่ละ

ประเภทซึ่งจะต้องพิจารณาถึงท�ำเลที่ตั้ง (Location) 

เป็นส�ำคัญเนื่องจากการบริการบางประเภทลูกค้า

ต้องเดินทางไปยังสถานบริการด้วยตนเองจึงต้องการ

อาคารสถานท่ีท่ีเหมาะสมและการส่งมอบการบริการ

แก่ลูกค้า (Service Delivery) เนื่องจากการบริการ

เป็นกระบวนการที่มีลูกค้าเข้ามาเก่ียวข้องอยู ่ใน

กระบวนการด้วยกระบวนการในการส่งมอบบริการ

จะเป็นส่วนที่ส�ำคัญที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจว่าบริการ ที่

พวกเขาได้รับคุ้มค่ากับมูลค่าของเงินที่พวกเขาจ่ายไป

หรือไม่ 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หมายถึงการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง 

ผู้ขายและลูกค้าโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร

หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสิน

ใจเลือกใช้บริการโดยพิจารณาถึงความเหมาะสม 

กบัลกูค้าโดยเครือ่งมอืท่ีใช้ในการสือ่สารการตลาดของ

ธรุกจิบรกิารสามารถท�ำการส่งเสรมิการตลาดได้สีแ่บบ

เรยีกว่าส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion  

Mixed) ซึ่งประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising) 

ขายโดยพนักงาน (Personal Selling)ส่งเสริมการ

ขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพันธ์ (Public 

Relation)การตลาดทางตรง (Direct Marketing)

 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ชูชัย สมิทธิไกร (2553) ได้ให้นิยามความ

หมายของพฤติกรรมของผู ้บริโภคไว้ว่าพฤติกรรม 

ผู้บริโภค Consumer behavior) หมายถึงการกระท�ำ

ของบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจเลือก (select) 

การซื้อ (purchase) การใช้ (use) และการก�ำจัดส่วน

ท่ีเหลือ (dispose) ของสินค้าหรือบริการต่างๆ เพื่อ

ตอบสนองความ ต้องการและความปรารถนาของตน 

1. การตัดสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและ

กระบวนการทางจติใจของผูบ้รโิภคในการตัดสนิใจซือ้

สินค้าหรือบริการ 

2. การซือ้ หมายถงึ การด�ำเนนิการเพือ่ให้ได้มา

ซึง่สนิค้าหรอืบรกิารทีผู่บ้รโิภคต้องการตัง้แต่การเลอืก

แหล่งที่จะซื้อและวิธีการจ่ายเงินค่าสินค้าหรือบริการ 

3. การใช้ หมายถึง การท่ีผู้บริโภคน�ำสินค้า

มาใช้ประโยชน์ตามที่มุ่งหวัง หรือการรับบริการจาก

องค์การธุรกิจ 

4. การก�ำจัดส่วนที่เหลือ หมายถึง การน�ำส่วน

ทีเ่หลือของผลติภณัฑ์ไปก�ำจดัทิง้ โดยอาจกระท�ำในรปู

แบบต่างๆ เช่น การทิง้ในถงัขยะ การน�ำกลบัมาใช้ใหม่ 

(Reuse) การน�ำไปผลิตใหม่ (recycle)

ระเบียบวิธีการวิจัย 
ซึ่งประกอบด้วย ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล

ด้านประชากร คือ กลุ ่มวัยรุ ่นท่ีซ้ือสินค้า 
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โอทอป ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ จ�ำนวน

จ�ำนวน 10,655 คน (ส�ำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2558)

กลุ ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ 

กลุ่มวัยรุ่นที่มีช่วงอายุ 17 -21 ปี ในเขต อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดนครสวรรค์ ซึ่งมาจาก ขนาดของประชากร ใน

เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ โดยใช้สูตรการ

ค�ำนวณของ Taro Yamane ในการก�ำหนด ขอบเขต

ความคลาดเคลื่อน 0.05 ซึ่งผู้วิจัยได้ท�ำการค�ำนวณ

แล้วได้จ�ำนวนกลุม่ตวัอย่าง 399 คน ในการนี ้ผูว้จิยัจงึ

ด�ำเนินการเก็บข้อมูลจากลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน 

โดยกลุ่มตัวอย่างนี้ใช้การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive 

sampling)

วิธีการด�ำเนินการวิจัย
1. ศึกษารวบรวมข้อมูล ต�ำรา เอกสาร และ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จากการค้นคว้าข้อมูลตามห้อง

สมุด อินเตอร์เน็ต และผู้มีประสบการณ์จากงานวิจัย

2. สร้างแบบสอบถามส�ำหรับเก็บรวบรวม

ข้อมูลเพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การซ้ือสินค้าโอทอปของกลุม่วยัรุน่ ในเขตอ�ำเภอเมอืง 

จงัหวดันครสวรรค์ โดยผูว้จัิยท�ำการสร้างแบบสอบถาม

ซึง่แบ่งออกเป็น 3 ส่วนได้แก่ 1) ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถามประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

รายได้ 2) ความถีใ่นการบรโิภคสนิค้าโอทอปโดยเฉลีย่

ต่อเดอืน ประเภทสินค้าโอทอปทีท่่านบรโิภคบ่อยทีส่ดุ 

เหตุผลส�ำคัญในการเลือกซื้อสินค้าโอทอป ค่าใช่จ่าย

ในการซื้อสินค้าโอทอปต่อครั้ง ร้านจ�ำหน่ายสินค้าโอ

ทอปแบบใดที่ท่านนิยมเข้าไปซื้อมากที่สุด บุคคลท่ี

มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อสินค้าโอทอป 3) ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ

บริโภคสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่น ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่ง

เสริมการตลาด

3. ด�ำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลในด้านส่วน

ผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าโอทอปของ

กลุ่มวัยรุ ่น ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ 

ท�ำการตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล ความ

สมบรูณ์ของแบบสอบถาม และท�ำการวเิคราะห์ข้อมลู

ทางสถิติ โดย ข้อมูลส่วนบุคคล ใช้วิเคราะห์ค่าร้อย

ละ และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้ 

4. ด�ำเนนิการวเิคราะห์แบบสอบถาม โดยใช้วธิี

การวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

จากนั้นแปรผลการวิเคราะห์ข้อมูล

5. จัดท�ำรายงานผลการวิจัย เสนอต่อคณะ

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครสวรรค์

ผลการศึกษาหรือผลการวิจัย 
1. ผลการศึกษาด้านข้อมูลส่วนบุคคลของ

กลุ ่มผู ้บริโภควัยรุ ่นในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัด

นครสวรรค์

ผลการศึกษาด้านข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่ม 

ผู้บริโภควัยรุ่นในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์  

พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง จ�ำนวน  

221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 เพศชายจ�ำนวน 

197 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 ช่วงอายุของผู้ตอบ

แบบสอบถาม อายุ 17 – 19 ปี จ�ำนวน 111 คน 

คิดเป็นร้อยละ 27.75 และอายุ 20 – 21 ปี จ�ำนวน 

289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 มีช่วงระดับการ

ศึกษา ต�่ำกว่ามัธยมต้น จ�ำนวน 27 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 6.75 ระดับมัธยมต้น จ�ำนวน 89 คน คิดเป็น

ร้อยละ 22.25 ระดบัมธัยมปลาย จ�ำนวน 91 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 22.75 ระดับ ปวช. จ�ำนวน 128 คน คิดเป็น

ร้อยละ 32.00 ระดับปวส. จ�ำนวน 65 คน คิดเป็น

ร้อยละ 16.25 โดยมีช่วงรายได้ ต�่ำกว่า 5,000 บาท

จ�ำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ช่วงรายได้ 5,000 

– 12,000 บาทจ�ำนวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25 

ช่วงรายได้ 12,001 – 19,000 บาท จ�ำนวน166 คน 

คิดเป็นร้อยละ 41.50  ช่วงรายได้ 20,000 บาทขึ้นไป 

จ�ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75
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2. ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่น

ตาราง 1

ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่น

	 รายการ	 จ�ำนวน	 ร้อยละ

ความถี่ในการบริโภคสินค้าโอทอปโดยเฉลี่ยต่อเดือน	 ต�่ำกว่า 1 ครั้ง	 8	 4.00
	 1 ครั้ง	 158	 39.50
	 2-3 ครั้ง	 65	 16.25
	 4-5 ครั้ง	 35	 8.75
	 มากกว่า 5 ครั้ง	 134	 33.50
ประเภทสินค้าโอทอปที่ท่านบริโภคบ่อยที่สุด	 เสื้อผ้า เครื่องนุ่งห่ม	 9	 2.25
	 เครื่องดื่ม อาหาร	 267	 66.75
	 สมุนไพรรักษาโรค	 37	 9.25
	 เครื่องใช้ในครัวเรือน	 40	 10.00
	 เฟอร์นิเจอร์ 	 7	 1.75
	 เครื่องเรือน	 13	 3.25
	 เครื่องส�ำอาง 	 0	 0.00
	 เครื่องหอม	 6	 1.50
	 เครื่องจักสาน เครื่องประดับ	 21	 5.25
	 เครื่องหนัง กระเป๋า รองเท้า	
เหตุผลส�ำคัญในการเลือกซื้อสินค้าโอทอป	 ราคาของผลิตภัณฑ์	 102	 25.50
	 คุณภาพของผลิตภัณฑ์	 107	 26.75
	 ความทันสมัยของผลิตภัณฑ์	 97	 24.25
	 ท�ำเลดี ไปมาสะดวก	 7	 13.50
	 การบริการ	 33	 1.75
	 การตกแต่งร้าน		  8.25
ค่าใช่จ่ายในการซื้อสินค้าโอทอปต่อครั้ง	 ต�่ำกว่า 500 บาท	 214	 53.50
	 500 – 2,000 บาท	 126	 31.50
	 2,001 – 5,000 บาท	 25	 6.25
	 5,001 - 10,0001 บาท	 27	 6.75
	 10,000 บาทขึ้นไป	 8	 2.00
ร้านจ�ำหน่ายสินค้าโอทอปแบบใดที่ท่านนิยมเข้าไป	 ร้านในสถานีบริการน�้ำมัน	 117	 29.25
ซื้อมากที่สุด	 ร้านในห้างสรรพสินค้า	 184	 46.0
	 ร้านขายของฝากประจ�ำจังหวัด	 52	 13.00
	 ร้านจ�ำหน่าย ณ จุดผลิตสินค้า	 11.75
บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อสินค้าโอทอป	 ตัวท่านเอง	 322	 80.50
	 ครอบครัว	 8	 0
	 แฟน	 0	 17.50
	 เพื่อน	 0	 0
	 ผู้ร่วมงาน		  0.00
			   0.00
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ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอ

ทอปของกลุ่มวยัรุน่ ด้านความถีใ่นการบรโิภคสนิค้าโอ

ทอปโดยเฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ความถี่ต�่ำกว่า 5 ครั้ง มี

จ�ำนวน 134  คน  คิดเป็นร้อยละ 33.50 ด้านประเภท

สินค้าโอทอปที่ท่านบริโภคบ่อยที่สุด ประเภทเส้ือผ้า 

เคร่ืองนุ่งห่ม จ�ำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 

ประเภท ด้านเหตุผลส�ำคัญในการเลือกซื้อสินค้าโอ

ทอป ด้านราคาของผลติภัณฑ์ จ�ำนวน 102 คน คดิเป็น

ร้อยละ 25.50 ด้านค่าใช่จ่ายในการซ้ือสินค้าโอทอป

ต่อครั้ง ช่วงการจ่าย ต�่ำกว่า 500 บาท จ�ำนวน 214 

คนคิดเป็นร้อยละ 53.50 ด้านร้านจ�ำหน่ายสินค้า

โอทอปแบบใดที่ท่านนิยมเข้าไปซื้อมากที่สุด 

ร้านในสถานีบริการน�้ำมัน จ�ำนวน 117 คน คิดเป็น

ร้อยละ 29.25 ด้านบุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าโอทอป ตัวท่านเอง จ�ำนวน 322 คน คิดเป็น

ร้อยละ 80.50

3. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอทอปของ

กลุ่มวัยรุ่น

ตาราง 2 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่น

	 รายการ	 คา่เฉลีย่	 SD	 แปล	

	 1. ดา้นผลติภณัฑ ์

		  1.1 ความนา่เชือ่ถอืในตวัผลติภณัฑ ์	 4.67	 0.68	 มากทีส่ดุ

		  1.2 ความคงทนของผลติภณัฑ ์	 3.76	 0.51	 มาก

		  1.3 ความมมีาตรฐานของผลติภณัฑ ์	 4.43	 0.52	 มาก

		  1.4 ความทนัสมยัของผลติภณัฑ ์  	 4.75	 0.43	 มากทีส่ดุ

		  1.5 ความสวยงามของหบีหอ่บรรจภุณัฑ ์	 4.35	 0.29	 มาก

	 คา่เฉลีย่รวม	 4.39	 0.48	 มาก

	 2. ดา้นราคา

		  2.1 ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ	 4.64	 0.45	 มากทีส่ดุ

		  2.2 ราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ	 4.21	 0.65	 มาก

		  2.3 มรีาคาถกูเมือ่เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ในตลาดอืน่ๆ	 4.30	 0.48	 มาก

		  2.4 มปีา้ยราคาก�ำกบัสนิคา้ชดัเจน	 3.78	 0.65	 มาก

	 คา่เฉลีย่รวม	 4.32	 0.55	 มาก

	 3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ�ำหนา่ย

		  3.1 อยู่ใกลแ้หลง่ชมุชน	 4.32	 0.58	 มาก

		  3.2 มทีีจ่อดรถพอเพยีง	 3.97	 0.72	 มาก

		  3.3 มชีอ่งทางจดัจ�ำหนา่ยทางออนไลน ์	 3.79	 0.58	 มาก

		  3.4 รา้นอยูต่ดิถนนและหาพบไดง้า่ย	 4.36	 0.67	 มาก

	 คา่เฉลีย่รวม	 4.11	 0.63	 มาก
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ตาราง 3 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่น

ผลการศกึษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี

มผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคสนิค้าโอทอปของกลุม่วยั

รุ่น พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.39 

ซึ่งเป็นผลจากความทันสมัยของผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 

4.75 อยู่ในระดับมากที่สุด 2) ด้านราคา มีค่าเฉลี่ย

รวมอยู่ที่ 4.32 ซึ่งเป็นผลจากด้านราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.64 

3) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีค่าเฉลี่ยรวม

อยู่ที่ 4.11 ซึ่งเป็นผลจากด้านร้านอยู่ติดถนนและหา

พบได้ง่าย มี ค่าเฉลี่ย 4.36 4) ด้านการส่งเสริมการ

ตลาด มค่ีาเฉล่ียรวมอยูท่ี ่4.49 ซึง่เป็นผลจากด้านการ

แจกของแถม ตามล�ำดับ

อภิปรายผล 
การวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีผลต่อการซ้ือสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่นในเขต

อ�ำเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์ มีวัตถุประสงค์เพื่อ

(1) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ซ้ือสินค้าโอทอปของกลุ่มวัยรุ่น ในเขตอ�ำเภอเมือง

จังหวัดนครสวรรค์ (2) เพื่อทราบปัญหาและอุปสรรค

ในการด�ำเนินการของสินค้าโอทอปต่อกลุ่มวัยรุ่น ใน

เขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์

ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอ

ทอปของกลุม่วยัรุน่ ด้านความถีใ่นการบรโิภคสนิค้าโอ

ทอปโดยเฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ความถี่มากกว่า 5 ครั้ง 

มจี�ำนวนมากทีส่ดุ ด้านประเภทสนิค้าโอทอปทีบ่รโิภค

บ่อยที่สุด ได้แก่ประเภทเสื้อผ้าเครื่องนุ่งห่ม มีจ�ำนวน

มากท่ีสุด ด้านเหตุผลส�ำคัญในการเลือกซ้ือสินค้า 

โอทอป ความทันสมยัของผลติภณัฑ์ มจี�ำนวนมากท่ีสดุ 

ด้านราคาของผลิตภัณฑ์มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

มีจ�ำนวนมากที่สุด ด้านค่าใช่จ่ายในการซ้ือสินค้าโอ

ทอปต่อครั้ง ช่วงการจ่าย ต�่ำกว่า 500 บาท มีจ�ำนวน

มากทีสุ่ด ด้านร้านจ�ำหน่ายสนิค้าโอทอปแบบใดทีท่่าน

นยิมเข้าไปซือ้มากทีส่ดุ ได้แก่ร้านในสถานบีรกิารน�ำ้มนั 

มีจ�ำนวนมากที่สุด บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสิน

ใจซ้ือสินค้าโอทอป ได้แก่ตัวผู้ซ้ือสินค้าเองมีจ�ำนวน

มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับแนวความคิดของ สุทธินีย์  

พูผ่กา (2557) ผูอ้�ำนวยการสถาบนัพฒันาอุตสาหกรรม

สิ่งทอ กล่าวว่า ปัจจุบันผลิตภัณฑ์โอทอป ประเภทผ้า

และเครื่องแต่งกายของไทยเป็นสินค้าที่มีความโดด

	 รายการ	 คา่เฉลีย่	 SD	 แปล	

		 4. ดา้นการสง่เสริมการตลาด

		  4.1 การใชค้ปูองเพือ่ลดราคาหรอืสะสมแตม้	 4.58	 0.72	 มากทีส่ดุ

		  4.2 การใชส้ือ่โฆษณาทีด่งึดดูใจ	 4.21	 0.69	 มาก

		  4.3 การแจกของแถม	 4.76	 0.82	 มากทีส่ดุ

		  4.4 การจดักจิกรรมพเิศษในชว่งเทศกาล	 4.43	 0.58	 มาก

	 คา่เฉลีย่รวม	 4.49	 0.70	 มาก

	 5. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ

		  5.1 บรรยากาศและการตกแตง่ภายในรา้น	 4.73	 0.81	 มากทีสุ่ด

		  5.2 ความสะอาดภายในรา้น	 4.32	 0.74	 มาก

		  5.3 ความกวา้งขวางของพืน้ทีใ่นรา้น	 3.56	 0.72	 มาก

	 คา่เฉลีย่รวม	 4.20	 0.75	 มากทีส่ดุ
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เด่นด้านเอกลกัษณ์ เป็นทีส่นใจของตลาดต่างประเทศ 

เนื่องจากเป็นสินค้าที่มีศักยภาพ คุณภาพ มาตรฐาน 

สามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันกับตลาด

ภายในและต่างประเทศได้

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินค้าโอทอปของกลุ่ม

วัยรุ่น พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ซ่ึงมีผลกระทบต่อการ

ซื้อมากที่สุดมาจากด้าน ความทันสมัยของผลิตภัณฑ์

ซึ่งมีค่ามากที่สุด ด้านราคา ผู้ซื้อสินค้าเลือกซื้อสินค้า

จากด้านราคาทีม่คีวามเหมาะสมกบัคณุภาพมากทีส่ดุ 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผู้ซื้อเลือกซื้อสินค้าจาก

ร้านที่อยู่ติดถนนและหาซื้อง่าย มีจ�ำนวนมากที่สุด 

ด้านการส่งเสริมผูซ้ือ้สนิค้าเลอืกซือ้สนิค้าจากการแจก

ของแถมมากทีสุ่ด ด้านลกัษณะทางกายภาพของสนิค้า

โอทอปพบว่าการสร้างบรรยากาศและการตกแต่ง

ภายในร้านมีผลต่อการซ้ือมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคิดของ มานพ ชุ่มอุ่น(2553) เรื่องการพัฒนา

กระบวนการจัดการทางการตลาดในผลิตภัณฑ์จาก 

ผ้าฝ้ายทอมือ กรณีศึกษา : กลุ่มผ้าฝ้ายทอมือบ้าน 

ดอนหลวง ต�ำบลแม่แรง อ�ำเภอป่าซาง จังหวัด

ล�ำพูน โดยกล่าวว่า ด้านการพัฒนาและหารูปแบบ

กระบวนการจัดการทางการตลาดที่เหมาะสม กลุ่ม

ควรขยายตลาดไปยังกลุ่ม โรงแรมหรือร้านอาหาร

ที่ต้องการตกแต่งบรรยากาศร้านสไตล์ล้านนา และ

พฒันาตลาดไปยงัตลาดต่างประเทศ ผ่านช่องทางการ

ขายออนไลน์ ก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ท่ีเน้นท้ัง

ประโยชน์ใช้สอยที่ได้มาตรฐานและประโยชน์ ทาง

ด้านอารมณ์ที่เป็นความรู้สึกถึงคุณค่าเวลาได้สวมใส่

หรือใช้งาน กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 

ด้านผลติภณัฑ์ควรปรบัปรงุคณุภาพการย้อมส ีพฒันา

เทคโนโลยใีนการผลติใส่แล้วสบาย สไีม่ตกเวลาซกั รวม

ถึง พัฒนารูปแบบสินค้าให้ตรงกับความต้องการของ

ตลาดแทนการผลิตรูปแบบเดิม

 ข้อเสนอแนะ 
1. ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์สินค้าโอทอปเพื่อ

กลุ่มวัยรุ่น ต้องมีการคิดค้นผลิตภัณฑ์ให้มีความทัน

สมัยเพื่อดึงดูดกลุ่มเป้าหมายที่เป็นกลุ่มวัยรุ่น

2. ในด้านลกัษณะทางกายภาพนัน้มีผลกระทบ

ไม่มากต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าโอทอปของกลุม่วยัรุน่

ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์
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