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บทคัดยอ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1. เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่อง

เคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรีประกอบดวย ปจจัยดานประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ รายไดตอเดือน ระดับ
การศึกษา อาชีพ ปจจัยสวนประสมการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด 2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี 3. เพ่ือ
ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อโองมังกร
ราชบุรี กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ ผูบริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑโองมังกรราชบุรี จํานวน 385 ราย ใช
แบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา รอยละ ความถ่ี คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมานใชในการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหไคสแควร (Chi-Square)  

ผลจากการวิจัยพบวา 1.ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโอง
มังกรราชบุรี เพศ มีความสัมพันธกับ ปริมาณการซ้ือและความถ่ีในการซื้อ อายุสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
โองมังกรราชบุรี ในเรื่องการตัดสินใจซ้ือ ระดับการศึกษาสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่อง โอกาสพิเศษในการซื้อ รายไดตอเดือนสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่อง การ
ตัดสินใจซื้อ วัตถุประสงคในการซ้ือและรูปลักษณผลิตภัณฑ 2.ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด สัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี 3 
ประการไดแก 2.1 วัตถุประสงคในการซ้ือ 2.2โอกาสพิเศษในการซื้อ 2.3 รูปลักษณผลิตภัณฑ ปจจัยสวนประสม
การตลาดดานชองทางจัดจําหนาย สัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรีในเรื่อง การตัดสินใจซ้ือ 
ปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด สัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโอง
มังกรราชบุรีในเรื่อง ความถ่ีในการซื้อ  
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Abstract 
The purpose of this study is 1) to examine the factors that affect the purchasing behavior of 

dragon jar pottery buyers in Ratchaburi province, Thailand namely gender, age, salary, education, 
career, and the companies’ marketing mix 2) to study purchasing behaviors of the dragon jar pottery 
buyers in Ratchaburi province, Thailand 3) to study the relationship between the demographic factors, 
marketing mix and purchasing behaviors to dragon jars pottery buyers in Ratchaburi province, Thailand. 
385 consumers who bought dragon jars pottery in Ratchaburi province were surveyed by using the 
questionnaire. The data was analyzed using the descriptive statistics, mean, standard deviation, and Chi-
Square. 

This study found that gender of the customer correlates with the purchasing duration and 
quantity, customer’s age and education level correlates with the size of the jar and the buying occasion. 
An income level of the buyer correlates with the pattern and size of the pottery and the purchasing 
objective. All marketing mix correlates with the purchasing objective and occasion and the pattern of the 
pottery. In addition, the distribution channel also affects the size of the purchased pottery and the 
purchase time. The promotion also affects the purchasing time. 

 
Keywords:  Behavior Dagon Jars 
 

บทนํา 
เครื่องเคลือบดินเผาเปนปจจัยพ้ืนฐานของมนุษย 

ท่ีผลิตขึ้นมาใชสอยในครัวเรือนเชน ตะเกียบ ชอน 
ชาม อาง กระถาง แจกันซึ่งรวมถึงโองมังกรที่ใชเปน
ภาชนะกักเก็บน้ํา เครื่องเคลือบดินเผาในจังหวัด
ราชบุรีเปนท่ีรูจักแพรหลายและมีชื่อเสียงอยางมากคือ 
โองมังกรราชบุรี ซึ่งเปนหัตถกรรมพ้ืนบาน  ท่ีมี
เอกลักษณและวิวัฒนาการสืบทอดภูมิปญญาจาก
บรรพบุรุษ จึงเปนท่ีมาของ “โองมังกรราชบุรี ภูมิ
ปญญาสามแผนดิน” [5] อุตสาหกรรมเครื่องเคลือบดิน
เผาโองมังกรราชบุรี ซึ่งมีเอกลักษณเฉพาะตัวและมี
วิวัฒนาการมาหลายชวงอายุต้ังแตยุคเริ่มตน ซึ่งเกิด
จาก ภูมิ ปญญา ท่ีตกทอดจากบรรพ บุรุ ษ  ผ าน
ประสบการณจนดํารงอยูและมีความกาวหนาพัฒนาได
จนถึงปจจุบัน สอดคลองกับวัฒนธรรมทองถ่ินสอดรับ
กับภาครัฐใหการสนับสนุน สงเสริมผลิตภัณฑเครื่อง
เคลือบดินเผา เพ่ิมคุณภาพผลิตภัณฑใหมีมูลคาและ
พัฒนารูปแบบอยางมีมาตรฐานตรงกับความตองการ
ของผูใชสอย จําหนายท้ังในและตางประเทศ 

ปจจุบันแมจะมีการสรางวัสดุเลียนแบบผลิตภัณฑ
พลาสติก โองปูน แทงคน้ําสแตนเลส  แตไมสามารถท่ี
จะทําให เกิดความนิยมทรงคุณคาทางจิตใจได 
ถึงแมวาจะมีผลิตภัณฑทดแทน แตความทรงคุณคา
ของโองมังกรก็ยังคงอยูและอยูตลอดไป เพราะโองเปน
หัตถกรรมพ้ืนบาน นับวันมีแตราคาจะสูงขึ้นและ
กลายเปนผลิตภัณฑตกแตงบานในท่ีสุด [1] และย่ิง
นานวันก็ย่ิงมีราคาควรคาแกการสะสม และยังนํามา
ตกแตงบานใหมี เสนห  มี สี สันเยายวนใจ  เปน ท่ี
ประทับใจแกผูตกแตงและผูพบเห็น กาลเวลาบงบอก
ถึงมูลคาของเครื่องเคลือบดินเผานั้นๆ  และเปนการ
สรางงานสรางรายได ลดการอพยพแรงงานสูเมือง
ใหญ สรางความเจริญกับชุมชนของชาวจังหวัดราชบุรี
และเปนแนวคิดกิจกรรมและบุคคลท่ีไดรับการยกยอง
ใหเปนปราชญชาวบาน เครื่องเคลือบดินเผาท่ีไดทํา
สืบตอกันมานี้จัดไดเปนภูมิปญญาทองถ่ินท่ีสําคัญ
ประการหนึ่ง ซึ่งไดมาเปนแนวคิดในการวิจัยครั้งนี้ [2] 

ผูวิจัยซึ่งเปนผูผลิตและเปนผูประกอบการโดยตรง
เปนสมาชิกของสมาคมเครื่องเคลือบดินเผามาไมนอย
กวา  33 ป  จึงมีความสนใจ ท่ีจะศึกษาปจจัย ท่ีมี
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พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองเคลือบดินเผา 
 โองมังกรราชบุรี 

1.  วัตถุประสงคในการซื้อ 
2.  ผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อโองมังกร 
3.  รูปลักษณผลิตภัณฑท่ีซื้อ 
4.  โอกาสพิเศษในการซื้อ 
5.  ความนาเชื่อถือของผูจําหนาย 

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่อง
เคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี เพราะผลิตภัณฑเครื่อง
เคลือบดินเผายังคงไดรับการตอบรับจากผูบริโภคท้ัง
ในและตางประเทศอยูบาง  แมวาบางคร้ังไดรับ
ผลกระทบทางเศรษฐกิจ การเมือง สังคม ส่ิงแวดลอม
และคูแขงขัน ทําใหตลาดของเคร่ืองเคลือบดินเผา
ยังคงมีการแขงขันอยางตอเนื่อง เพ่ือความอยูรอดทาง
ธุรกิจ  การผลิตเค ร่ืองเคลือบดินเผา  โอ งมั งกร 
ผสมผสานกับการใชเทคโนโลยีการผลิตในดานของ
การพัฒนาผลิตภัณฑ รูปแบบ คุณภาพ วิธีการผลิต 
รวมถึงการศึกษาความตองการของตลาดเพ่ือให
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค จึงเปนเรื่อง
สําคัญ การศึกษาวิจัยครั้งนี้มุง ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่อง
เคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี ซึ่งผลการศึกษาจะเปน
ประโยชนตอผูประกอบการผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดิน
เผา รวมถึงผูบริโภคเพ่ือเปนแนวทางวางแผนการผลิต 
การตลาด กําหนดขอบเขตในการเลือกรูปแบบ
ผ ลิ ต ภัณฑ ร ว ม ถึ ง ก า ร ป รั บ ป รุ ง กิ จ ก า ร ใ ห มี
ประสิทธิภาพและสอดรับกับความตองการของ
ผูบริโภคตอไป 

  
วัตถุประสงคของการวิจัย 

ในการวิจัยเรื่ องปจจัย ท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโอง
มังกรราชบุรีคือ  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโอง
มังกรราชบุรีประกอบดวย ปจจัยดานประชากรศาสตร
ไดแก เพศ อายุ รายไดตอเดือน ระดับการศึกษา 
อาชีพ  ปจจัยสวนประสมการตลาดไดแก  ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่อง
เคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี 

3. เพ่ือศึกษา ความสัมพันธ ระหวางปจจัย  ดาน
ประชากรศาสตร ปจจัยสวนประสมการตลาดกับ
พฤติกรรมการซื้อโองมังกรราชบุรี 

 
สมมติฐานของการวิจัย 

ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี 
ไดแก 

1. ปจจัยดานประชากรศาสตร มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโอง
มังกรราชบุรี 

2. ปจจัยสวนประสมการตลาดมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโอง
มังกรราชบุรี 

 

กรอบแนวความคิด 
ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปรตน (Independent Variable) 
 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 
-  เพศ               -  ระดับการศึกษา 
-  อายุ                  -  อาชีพ 
-  รายไดตอเดือน  

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

-  ดานผลิตภัณฑ  

-  ดานราคา 

-  ดานชองทางการจัดจําหนาย             

-  ดานการสงเสริมการตลาด  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
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แนวคิด ทฤษฏี 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ใชทฤษฎีสวนประสมทาง

การตลาด พฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler เปนกรอบ
แนวคิดของงานวิจัย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538:41-42) [3] 
ลั กษณะด านประชากรศาสตร  (Demographic) 
ประกอบดวย อายุ เพศ รายได อาชีพ การศึกษา 
ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว เกณฑเหลานี้
เปนท่ีนิยมใชในการแบงสวนตลาด ดาน
ประชากรศาสตรเปนลักษณะท่ีสําคัญและสถิติท่ีวัดได
ของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ขอมูล
ทางดานประชากรศาสตรจะสามารถเขาถึงและมี
ประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมายงายตอการ
วัดมากกวาตัวแปรอื่น ลักษณะทางประชากรศาสตร 
ประกอบไปดวยเพศ อายุ การศึกษา รายไดและอาชีพ
เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการ
ตลาด เพราะเกี่ยวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัว
สินคาท้ังหลาย 

คอตเลอร ฟลลิป (Kotler, Philip.  2006) [8] 
กลาววา “สวนประสมทางการตลาด เปนเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีผสมผสานองคประกอบทางการตลาดที่
นํามาใชเพ่ือใหองคกรหรือบุคคลประสบผลสําเร็จตาม
วัตถุประสงคและทําใหตลาดเปาหมายไดรับความพึง
พอใจ” ซึ่งสวนประสมทางการตลาดนี้ประกอบดวย 
ขอบเขตหลักๆ อยู 4 ดานอันไดแก ดานผลิตภัณฑ 
(Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัด
จําหนาย (Place) และดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือท่ีเรียกโดยท่ัวไปวา (Marketing 
Mix)  

อีเจอโรม แมคคาธี (E. Jerome McCarthy. 
1990) [7] ไดกลาววา “ทฤษฎีสวนประสมทาง
การตลาดน้ันคือ กิจกรรมทางการตลาดที่บริษัทได
จัดเตรียม ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาดเพื่อท่ีจะมุงตอบสนองความตองการ
ของลูกคา” ดังนี้ 

Kotler, Philip . (2006) อางถึง ศิริวรรณ เสรีรัตน     
( 2546 : 192 – 194) [4] การวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค (Analyzing Consumer behavior) เปนการ

วิจัยพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ท้ังท่ี
เปนบุคคล องคกร หรือ ชุมชนเพื่อใหทราบพฤติกรรม
การซ้ือและความตองการ การใช การเลือก บริการ 
แนวคิดหรือประสบการณเพ่ือขจัดส่ิงกระตุนหรือกล
ยุทธการตลาดท่ีสามารถทําใหผูบริโภคพอใจ สามารถ
สนองความตองการผูบริโภค ไดอยางเหมาะสม 
คําถาม  7 คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรม
ผูบริโภคท่ีนิยมใชคือ 6Ws 1H ประกอบดวย 6 Ws 
คือ 

1. Who ใครอยูในกลุมเปาหมาย  
2. What รูปลักษณผลิตภัณฑ  
3. Why วัตถุประสงคในการซื้อ  
4. Who ใครมีสวนในการตัดสินใจซื้อ  
5. When โอกาสในการซื้อ  
6. Where ผูบริโภคซื้อท่ีไหน 1 H คือ How 

ขั้นตอนในการตัดสินใจ 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
1. ประชากรกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือผูท่ีมาซื้อโอง
มังกรราชบุรี เกณฑในการพิจารณาประชากรคือ ผูมา
ซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโองมังกร วิธีการ
เลือกกลุมตัวอยางมีเกณฑพิจารณาดังนี้  

1.1 พิจารณาจากโรงงานที่มีกําลังการผลิตสูงสุด 
6 อันดับ [6] 

1.2 เปนโรงงานอุตสาหกรรมเครื่องเคลือบดินเผา
ท่ีผลิตเฉพาะโองมังกรท่ีมีกําลังการผลิตเกินรอยละ 50 
ของจังหวัดราชบุรี  

1.3 เปนโรงงานที่มียอดจําหนายโองมังกร แก
ลูกคาเปนจํานวนมาก [5]   

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษามีจํานวนเทากับ 
385 คน ใชวิธีการสุมตัวอยาง อยางมีขั้นตอน  

ขั้นท่ี 1 การสุมแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) ผูมาซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโอง
มังกร จากโรงงานท่ีมีกําลังการผลิตสูงสุด 6 อันดับ มี
กําลังการผลิตเกินรอยละ 50 ของจังหวัดราชบุรี และ
ยอดจําหนายสูง 
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ขั้นท่ี 2 การสุมแบบกําหนดสัดสวน (Quota 
Sampling) จากกลุมตั วอย าง  6 โรงงานข างตน 
กําหนดสัดสวนตัวอยางใหสัมพันธกับสัดสวนของ
ประชากร จะไดโรงงานละ 67-68 คน  

ขั้นท่ี 3 การสุมแบบบังเอิญ (Accidental 
Sampling)  เลือกสถานท่ีท่ีประกอบไปดวยลูกคาท่ีมา
ซื้อโองมังกรราชบุรี จากกลุมตัวอยาง 6 โรงงานที่ได
ทําการแบงสัดสวน จากขั้นท่ี 2 
2. การสรางเคร่ืองมือในการวิจัย 

เครื่องมือประกอบการวิจัยคือแบบสอบถาม ใน
แบบสอบถามน้ีเปนคําถามปลายปด ในการวิจัยครั้งนี้
แบงโครงสรางออกเปน 3 สวนดังนี้  

สวนท่ี 1 คําถามเปนขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคล
ของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 เปนคําถามปจจัยสวนประสมการตลาด 
สวนท่ี 3 เปนคําถามพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี  
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

แบบสอบถามท่ีใชกับกลุมตัวอยาง ผู วิจัยนํา
แบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไข ไปทดสอบหาความ
เชื่อมั่นกับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะใกลเคียง โดย
นําไปทดสอบ  (Try Out) เปนจํานวน 33 คนไดคา
ความเชื่อมั่น เทากับ .9360 จึงนําแบบสอบถามฉบับ
สมบูรณไปสอบถามกับกลุมตัวอยาง จํานวน 385 ชุด 
(เครื่องมือ) 

 
การวิเคราะหขอมูล 

นําขอมูลมาวิ เคราะห  ดวยวิธีทางสถิ ติและ
ประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูลคือ 

1. สถิติเชิงพรรณนาวิ เคราะห  (Descriptive 
Approach Analysis)  สถิ ติ ท่ี ใช  ไดแก  ค าร อยละ 
(Percentage) และคาความถ่ี (Frequencies) ใชใน

การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 
คาเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูล
ความคิดเห็นตอการจัดการดานตางๆ คาสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชรวมกับ
คาเฉล่ียเพ่ือแสดงการกระจายของขอมูลความคิดเห็น
ตอการจัดการดานตางๆ 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) โดยใช
สถิติวิเคราะหไคสแควร (Chi-Square) Fisher’s exact 
โดยกาํหนดคานัยสําคัญทางสถิติไวท่ีระดับ .05 
 
สรุปผลการวเิคราะหขอมูล 

การวิจัยเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโอง
มังกรราชบุรี สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูล แบง
ออกเปน 4 ตอนดังตอไปนี้ 

ตอนท่ี 1 เปนขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคลของ
ผูตอบแบบสอบถาม  

คุณลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางจํานวน 
385 คน พบวามากกวาคร่ึงเปนเพศหญิงคิดเปนรอย
ละ 52.5 สวนมากอายุอยูในชวง 31-40 ป คิดเปนรอย
ละ 26.8 มีการศึกษาโดยเฉล่ียอยูในระดับชั้น
มัธยมศึกษาตอนตนคิดเปนรอยละ 25.5 โดยสวนใหญ
มีรายไดเฉล่ียต่ํากวา 10,000 บาทตอเดือนคิดเปนรอย
ละ 37.9 นอยกวาคร่ึงประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/
คาขาย คิดเปนรอยละ 41.6   

ตอนท่ี  2 ป จจั ยส วนประสมการตลาด ท่ีมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑโอง 
มังกรราชบุรี (4 P’s) ดังตารางที่ 1 
 

 
 
 
 
 



ปที่ 7  ฉบับที่ 13  เดือนมกราคม 2556 

 

  84 | ห น า                                                                                                       วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยธนบุรี                                  
 

ตารางท่ี 1 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (4 P’s) 
 

สวนประสมการตลาด 4 P’s คาเฉลี่ย 
สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความสําคัญ 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) รวม 4.36 0.53 มากท่ีสุด 
2. ดานราคา (Price) รวม 4.25 0.58 มากท่ีสุด 
3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) รวม 4.16 0.65 มาก 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) รวม 3.92 0.77 มาก 
    
จ า ก ต า ร า ง  ด า น ผ ลิ ต ภัณฑ โ ด ย มี ร ะ ดั บ

ความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย เทากับ 
4.36 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.53 ดานราคา 
โดยมีระดับความสําคัญอยู ในระดับมากท่ี สุด  มี
คาเฉล่ีย เทากับ 4.25 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 
0.58 ดานชองทางการจัดจําหนายโดยมีระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.16   

 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.65 ดานการ
สงเสริมการตลาดโดยมีระดับความสําคัญอยูในระดับ
มาก  

มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.92 สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เทากับ 0.77 ตามลําดับ 
ตอนท่ี 3 วิเคราะหความสัมพันธคุณลักษณะสวน
บุคคลกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑโองมังกร 
วิเคราะหโดยใชสถิติไค-สแควร ดังตารางที่ 2 

 
ตารางท่ี 2 แสดง Fisher’s exact significant level คุณลักษณะสวนบุคคลกับพฤติกรรมผูบริโภค 
คุณลักษณะสวน

บุคคล 
วัตถุประสงค การตัดสินใจ รูปลักษณผลิตภัณฑ โอกาสพิเศษ ความนาเชื่อถือ 

เพศ 0.094     0.359 0.265 0.216      0.225 
อายุ 0.414 0.010** 0.654  0.015*      0.139 
ระดับการ ศึกษา 0.277 0.003** 0.265   0.001**      0.274 

รายไดตอเดือน   0.000**     0.017*   0.008**   0.004**      0.046* 
อาชีพ 0.279     0.182 0.411 0.762      0.646 

  * p <= 0.05, ** p <= 0.01

จากตารางท่ี 2 ปจจัยทางดานลักษณะสวนบุคคล
ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่องวัตถุประสงคในการซื้อ ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพ ซึ่งจากการ
ทดสอบโดยอาศัยหลักการทดสอบไค-สแควร (Chi-
square) ไดผลการทดสอบดังนี้   

1. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่องวัตถุประสงคในการซ้ือมีความสัมพันธกับรายได
ตอเดือน โดยมีคา Fisher’s exact Sig ท่ีคํานวณได
เทากับ 0.000  

สวน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกร
ราชบุรี ในเรื่องวัตถุประสงคในการซื้อ โดยมีคา 
Fisher’s exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.094, 0.414, 
0.277, 0.279 ตามลําดับ 

2. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่องการตัดสินใจในการซื้อโองมังกร มีความสัมพันธ
กับอายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือนโดยมีคา 
Fisher’s exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.010, 
0.003, 0.017 ตามลําดับ 
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สวน  เพศ  และอาชีพไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่องการ
ตัดสินใจในการซื้อโองมังกร โดยมีคา Fisher’s exact 
Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.359 และ 0.182 ตามลําดับ 

3. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่องรูปลักษณผลิตภัณฑท่ีซื้อ มีความสัมพันธกับ
รายไดตอเดือน โดยมีคา Fisher’s exact Sig ท่ี
คํานวณไดเทากับ 0.008 สวน เพศ อายุ การศึกษา 
และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก
ซื้อโองมังกรราชบุรี ในเร่ืองรูปลักษณผลิตภัณฑท่ีซื้อ 
โดยมีคา Fisher’s exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 
0.265, 0.654, 0.265, 0.411 ตามลําดับ  

4. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่ อ ง โอกาสพิ เศษในการ เลื อกซื้ อ โอ งมั งกร  มี
ความสัมพันธกับอายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน 
โดยมีคา Fisher’s exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 
0.015, 0.001, 0.004 ตามลําดับ 

สวน เพศ  และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่องโอกาส
พิเศษในการเลือกซื้อโองมังกร โดยมีคา Fisher’s 
exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.216, 0.762 
ตามลําดับ  

5. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่อง
ความนาเชื่อถือของผูจําหนาย มีความสัมพันธกับ
รายไดตอเดือน โดยมีคา Fisher’s exact Sig ท่ี
คํ านวณได เท ากับ  0.046ส วน  เพศ  อา ยุ  ระดับ
การศึกษา และอาชีพ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่องความนาเชื่อถือ
ของผูจําหนาย โดยมีคา Fisher’s exact Sig ท่ี
คํานวณไดเทากับ 0.225, 0.139, 0.274, 0.646 
ตามลําดับ 
ตอนท่ี 4 วิเคราะหความสัมพันธปจจัยสวนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑโองมังกร
วิเคราะหโดยใชสถิติไค-สแควร ดังตารางที่ 3

 
ตารางท่ี 3 แสดง Fisher’s exact significant level สวนประสมการตลาดกับพฤติกรรมผูบริโภค 
สวนประสมการตลาด วัตถุประสงค การตัดสินใจ รูปลักษณ

ผลิตภัณฑ 
โอกาสพิเศษ ความนาเชื่อถือ 

ผลิตภัณฑ 0.000** 0.305 0.000** 0.005** 0.126 
ดานราคา 0.000** 0.095 0.000** 0.000** 0.207 
ชองทางการจัดจําหนาย 0.000**   0.004** 0.000** 0.000** 0.080 
สงเสริมการตลาด 0.000** 0.112 0.000** 0.000** 0.146 

* p <= 0.05, ** p <= 0.01 
 

จากตารางที่ 3 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอพฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่อง
วัตถุประสงคในการซื้อ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด ซึ่งจากการทดสอบโดยอาศัย

หลักการทดสอบไค-สแควร (Chi-square) ไดผลการ
ทดสอบดังนี้   

1. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่องวัตถุประสงคในการซื้อมีความสัมพันธกับ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
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และดานการสงเสริมการตลาด โดยมีคา Fisher’s 
exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.000 

2. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่อง
การตัดสินใจในการซื้อโองมังกรมีความสัมพันธกับ
ชองทางการจัดจําหนาย โดยมีคา Fisher’s exact Sig 
ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.004 

สวนปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
ราคา และการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ในเรื่องการ
ตัดสินใจในการซื้อโองมังกรโดยมีคา Fisher’s exact 
Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.305, 0.095, 0.112 
ตามลําดับ  

3. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่องรูปลักษณผลิตภัณฑท่ีซื้อมีความสัมพันธกับดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด โดยมีคา Fisher’s 
exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.000 

4. พฤติกรรมการเลือกซื้อโองมังกรราชบุรี ใน
เรื่องโอกาสพิเศษในการเลือกซื้อโองมังกร มี
ความสัมพันธกับผลิตภัณฑ โดยมีคา Fisher’s exact 
Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.005 สวนดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย  และดานการส ง เสริม
การตลาด โดยมีคา Fisher’s exact Sig ท่ีคํานวณได
เทากับ 0.000  

5. ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด ไมมีผลทําใหพฤติกรรมการเลือก
ซื้อโองมังกรราชบุรี ในเร่ืองความนาเชื่อถือของผู
จําหนาย เปล่ียนแปลงตามไปดวย โดยมีคา Fisher’s 
exact Sig ท่ีคํานวณไดเทากับ 0.126, 0.207, 0.080, 
0.146 ตามลําดับ 

 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยในลักษณะการสํารวจ

เชิงวิเคราะห (Analytical Survey Research) โดยมี 
พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผา
โองมังกรราชบุรี พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
พฤติกรรมในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดิน

เผาโองมังกรราชบุรี มากกวาครึ่งเปนเพศหญิง สวน
ใหญมี รายได ตํ่ ากว า  10,000 บาทตอ เ ดือน  ซึ่ ง
คอนขางต่ํา การศึกษาโดยรวมอยูในระดับมัธยมศึกษา
ตอนตน สวนมากประกอบธุรกิจสวนตัว/คาขาย  และ
มีอายุอยูระหวาง 31 - 40 ปเปนสวนใหญ กลุม
ตัวอย า งต องการซื้ อ เ พ่ือทดแทนของ เดิมหรื อ
วัตถุประสงคเพ่ือฝากญาติหรือเพ่ือน เลือกซื้อเปนโอง
ลายมังกรขนาดบรรจุ 8 ปบ (120 ลิตร) มากที่สุด 
พบวาซื้อเพ่ือทดแทนของเดิมและผูท่ีมีสวนสําคัญใน
การตัดสินใจมากท่ีสุดคือ ตัวเองโดยพิจารณาความ
นาเชื่อถือจาก ผูผลิตมีความเปนกันเองกับลูกคาเปน
สวนใหญ 

ดานผลิตภัณฑโดยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูใน
ระดับมากท่ีสุดมีคาเฉล่ีย 4.36 พบวาใหความสําคัญ
ดานสินคาท่ีมีคุณภาพตรงตามที่ลูกคาตองการมาก
ท่ีสุด ดานราคาโดยมีคาเฉล่ียความสําคัญอยูในระดับ
มากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.25 พบวาใหความสําคัญดาน 
ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย โดยมีความสําคัญอยูในระดับ
มากมีคาเฉล่ีย 4.16 พบวาใหความสําคัญดาน ทําเล
ท่ีต้ังสะดวกตอการติดตอมากท่ีสุด ดานการสงเสริม
การตลาดโดยมีความสําคัญอยูในระดับมากมีคาเฉล่ีย 
3.92 พบวาใหความสําคัญดานเรื่อง ลูกคาไดรับขอมูล
ประกอบการตัดสินใจจากปายประชาสัมพันธ 
  

อภิปรายผล 
เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี 
สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูลถึงส่ิงท่ีตองการ
ทราบจากการวิจัยคือ ปจจัยสวนบุคคล และปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี 

มากกวาครึ่งเปนเพศหญิงมีความสําคัญตอการ
ตัดสินใจซื้อ สวนใหญตัดสินใจดวยตัวเอง  โดยมี
วัตถุประสงคซื้อเพ่ือฝากญาติหรือเพ่ือน กลุมตัวอยาง
โดยรวมตองการซ้ือเพ่ือทดแทนของเดิม เลือกซื้อเปน
โองลายมังกรขนาดบรรจุ 8 ปบ (120 ลิตร) มากท่ีสุด 
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โดยพิจารณาความนาเชื่อถือจาก ผูผลิตมีความเปน
กันเองกับลูกคาเปนสวนใหญ 

 ปจจัยทางการตลาดความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑเครื่องเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี 
พบวาปจจัยทางการตลาด (4P’s) มีความสัมพันธกับ
พฤติ กรรมการซื้ อผ ลิต ภัณฑ โอ งมั งกรราช บุ รี 
โดยเฉพาะดานชองทางจัดจําหนาย  (Place) 

 
ขอเสนอแนะ 

จากการศึกษา ผูวิจัยไดนําขอเสนอแนะไวเพ่ือ
เปนแนวทางในการปรับปรุงการดําเนินงานของ
โรงงานเคร่ืองเคลือบดินเผาโองมังกรราชบุรี จาก
การศึกษาพบวา 

1. จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใน
เรื่อง สินคามีคุณภาพตรงตามที่ ลูกคาตองการ มี
ความ สัม พันธกั บ  รูป ลักษณผ ลิต ภัณฑ  ดั งนั้ น
ผู ป ร ะ ก อบก า ร  ค ว รนํ า ข อ มู ล นี้ ม า พิ จ า รณ า
ประกอบการตัดสินใจในดานผลิตภัณฑ โดยออกแบบ
ผลิตภัณฑใหมๆ ใหมีลวดลาย รูปทรง และขนาดท่ี
หลากหลาย การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคกลุมเปาหมาย และขายสินคาในราคาที่
ผูบริโภคยอมรับได จะทําใหสงเสริมยอดจําหนายได 

2. จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนาย ในเรื่อง ทําเลที่ต้ังสะดวกตอการติดตอ มี
ความสัมพันธกับ ผูมีสวนสําคัญในการตัดสินใจ ดังนั้น
ผู ป ร ะ ก อบก า ร  ค ว รนํ า ข อ มู ล นี้ ม า พิ จ า รณ า
ประกอบการตัดสินใจในดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดวยการขยายพ้ืน ท่ีจํ าหนาย  กระจายสินคาให
สอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อ และจูงใจใหเกิดความ
พอใจในสินคา 

3. อบรมพนักงานขายใหรูจักสินคาและอํานวย
คว ามส ะดวกแก ผู บ ริ โ ภค  เ พ่ิ ม ผ ลิ ต ภัณฑ ใ ห
หลากหลาย จัดสถานที่ใหสวยงาม สามารถเพ่ิมยอด
จําหนายไดมากขึ้น 

4 .  จากการศึกษาพบว าปจจัย  การส ง เสริม
การตลาด ในเรื่อง การใหสวนลดเมื่อซื้อสินคาใน
ปริมาณ มาก มีความสัมพันธกับ วัตถุประสงคในการ
ซื้อ ดังนั้นผูประกอบการ ควรนําขอมูลนี้มาพิจารณา

ประกอบการตัดสินใจในการสงเสริมการตลาด อาทิ
เชน เนื่องในโอกาสขึ้นปใหมทางผูผลิตจะมีการให
สวนลดเมื่อซื้อสินคาในปริมาณมาก โดยมีชวงเวลา
การใหสวนลด จะสามารถสงเสริมยอดขายใหมากขึ้น 
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