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บทคดัย่อ 

 

  การศกึษาวจิยัในครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ ศกึษาอทิธพิลของความพงึพอใจในปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ของคนจงัหวดัภูเกต็ กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ช้
ในการวจิยัเป็นประชาชนผูท้ีเ่คยซื้อผลติภณัฑ ์OTOP ที่อาศยัอยู่ในจงัหวดัภูเกต็ จ านวน 400 
คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 31-40 ปี การศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรี  มอีาชพี
พนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดท้ี ่20,001 - 30,000 บาท ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูล โดย สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ การหาค่าเฉลี่ย ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และใชก้ารวเิคราะหค์า่สมัประสทิธิก์ารถดถอยแบบพห ุ(Multiple Regression) ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน  
 ผลการวจิยัพบว่า ความพงึพอใจในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบั
มากโดยประชาชนผู้ที่เคยซื้อผลิตภณัฑ์ OTOP ที่อาศยัอยู่ในจงัหวดัภูเก็ต มคีวามความพงึ
พอใจในดา้นราคามากทีสุ่ด ผลการวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยแบบพหุพบว่า ความพงึ
พอใจในปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดสามารถอธบิายความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ของคน
จังหวัดภูเก็ต ได้ร้อยละ 57.40 ซึ่งความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์OTOP มากที่สุด (β=0.306, p < 0.01) ตาม
ดว้ยความพงึพอใจต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา (β=0.186, p < 0.01) ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (β=0.161, p < 0.05) และด้านการจัดจ าหน่าย(β=0.158, p < 0.05)
ตามล าดบั  โดยทีค่วามพงึพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีสู่งขึน้จะท าใหค้วามตัง้ใจ
ซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP มากขึน้  
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 การส่งเสรมิผลติภณัฑ ์OTOP เพื่อการส่งออกจงึเป็นแนวทางส าคญัทีจ่ะช่วยสนับสนุน

ภาคการส่งออกของไทยใหข้ยายตวัไดอ้ย่างต่อเน่ืองควบคู่กบัการพฒันาขดีความสามารถการ

แขง่ขนัในเชงิเศรษฐกจิทุกๆ ดา้น  เพื่อกา้วใหท้นักบัความเคลื่อนไหวในตลาดโลกอนัจะน าไปสู่

การสรา้งเสถยีรภาพและความมัน่คงแก่ระบบเศรษฐกจิของประเทศต่อไปในภายหน้า 

 จากแนวคดิของโครงการ “หน่ึงต าบลหน่ึงผลติภณัฑ์” น้ีเองจงึท าใหห้ลายหน่วยงานทัง้

ภาครฐั และเอกชนหนัมาใหค้วามสนใจและใหค้วามรว่มมอืที่จะพฒันาสนิคา้ OTOP ใหคุ้ณภาพ

ที่ดี และเป็นที่ต้องการของตลาดทัง้ภายในและภายนอกมากยิ่งขึ้นเพราะในแต่ละต าบลใน

ประเทศไทยนัน้ล้วนมขีองดทีี่น่าให้การส่งเสรมิ ทัง้สิ้น ในจงัหวดัภูเก็ต ม ี3 อ าเภอ ที่แต่ละ

อ าเภอมสีนิคา้ OTOP ทีโ่ดดเด่นแตกต่างกนั และมผีูป้ระกอบการรายใหม่เพิม่มากขึน้ สามารถ

น าเอาภูมปัิญญาทอ้งถิน่ในชุมชนมาถ่ายทอดเพื่อใหเ้กดิรายไดท้ีม่ ัน่คงและยัง่ยนื ไมต่อ้งพึง่งาน

ประจ า สามารถเลีย้งตวัเอง และครอบครวัได ้แต่นัน้กเ็ป็นแนวทางในการทีผู่ป้ระกอบการยงัไม่

ประสบความส าเรจ็จากการจ าหน่ายผลติภณัฑ ์OTOP  มากเท่าทีค่วร 

 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาถงึอทิธพิลของความพงึพอใจปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOPของคนจงัหวดัภูเกต็ เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรบั

ผูป้ระกอบการเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและ 

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากทีสุ่ด ตลอดจนเพือ่เป็นขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์กบัผูท้ี่

สนใจ และผูท้ีเ่กีย่วขอ้งต่อไป 

 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
 1. เพือ่ศกึษาความพงึพอใจต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผลติภณัฑ ์OTOP 
 2. เพือ่ศกึษาอทิธพิลของความพงึพอใจปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจ
ซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ของคนจงัหวดัภูเกต็  
ขอบเขตการวิจยั  
 ขอบเขตด้านเน้ือหา การวจิยัน้ีศกึษาเฉพาะอทิธพิลของความพงึพอใจปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ของคนจงัหวดัภูเกต็  
 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ประชาชนผูท้ีเ่คยซือ้
ผลติภณัฑ ์OTOP ทีอ่าศยัอยูใ่นจงัหวดัภูเกต็  
 ขอบเขตด้านระยะเวลา วจิยัครัง้น้ีมรีะยะเวลาด าเนินการระหวา่งเดอืน มกราคม 2565 
ถงึเดอืน เมษายน 2565  



 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไว้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ว่ามี (1) 
ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สนิคา้และบรกิารอนัประกอบดว้ยผลติภณัฑห์ลกัและผลติภณัฑเ์สรมิ ซึ่ง
แสดงใหเ้หน็ถงึผลประโยชน์ทีล่กูคา้ตอ้งการ เพือ่การสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั (2) ราคา 
(3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ การที่จะส่งมอบบรกิารใหก้บัลูกคา้เมื่อไหร่ และต้องใช้
เวลาในการทีจ่ะส่งมอบบรกิารเท่าไหร่ และเกดิขึน้สถานทีไ่หนและส่งมอบกนัอย่างไร (4) การ
สง่เสรมิการตลาด เป็นกจิกรรมดา้นการออกแบบสิง่จงูใจและการสื่อสารดา้นการตลาดเพื่อสรา้ง
ความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้กบัลกูคา้ 
  

ความตัง้ใจซ้ือ 
 Das (2014) กล่าวว่า ความตัง้ใจซื้อเป็นความพยายามในการซื้อสินค้าและบริการของ
ผูบ้รโิภค โดยจะขึน้อยู่กบัปัจจยัหลายประการ เช่น ตราสนิคา้ ผูจ้ดัจ าหน่าย และเวลา การซือ้สนิคา้
และบรกิารต่าง ๆ เป็นประสบการณ์ทีเ่พลดิเพลนิ เช่น ความพงึพอใจ ความตัง้ใจซือ้มผีลโดยตรงต่อ
ปรมิาณการซือ้สนิคา้และบรกิารจากผูจ้ดัจ่าหน่าย โดยความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภคมกัเกดิขึน้ภายหลงั
จากทีผู่บ้รโิภคไดร้บัรูถ้งึประโยชน์ใชส้อย และคุณค่าของสนิคา้และบรกิาร นอกจากน้ีความตัง้ใจซือ้มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ในทางผลลพัธ ์คอื ปรมิาณการซือ้ 
 
อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจซ้ือผลิตภณัฑ ์OTOP 
 จากบทความของนักวิจัยที่ได้กล่าวมานัน้ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็น
เครื่องมือในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่นักธุรกิจหรือผู้ประกอบการ จะต้องน ามาใช้ในการ
ด าเนินงานเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายหรอืลกูคา้ ซึง่มคีวามส าคญัต่อการวางแผน
การตลาด เพื่อที่จะใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีม่คีวามตัง้ใจซื้อเป็นความพยายามในการซื้อสนิคา้และ
บริการของผู้บริโภค ส่วนประกอบของส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ตัวนัน้ ทุกตัวมีความ
เกี่ยวพนักนั P แต่ละตวัมคีวามส าคญัเท่าเทยีมกนั แต่ขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารการตลาดแต่ละคนจะ
วางกลยุทธ์ โดยเน้นน ้าหนักที่ P ใดมากกว่ากนั เพื่อใหส้ามารถ ตอบสนองความต้องการของ
เป้าหมายทางการตลาด คอื ตวัผูบ้รโิภค ใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 
  
สมมติฐานการวิจยั  
 H1: ความพงึพอใจในผลติภณัฑ ์OTOP มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ 
 H2: ความพงึพอใจในราคาของผลติภณัฑ ์OTOP มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ 
 H3: ความพงึพอใจในการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์OTOP มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้  
 H4: ความพงึพอใจใน การสง่เสรมิการตลาดผลติภณัฑ ์OTOP มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ 



 
 

 
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
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ระเบียบวิธีวิจยั  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนผูท้ีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ทีอ่าศยัอยูใ่น
จงัหวดัภูเกต็ ซึ่งไม่ทราบจ านวนแน่นอน ท าการก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยใชสู้ตรการค านวณ
ขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยไดก้ าหนดค่าสดัสว่นของกลุ่มตวัอยา่ง p = 0.5  ก าหนด
ระดบัความเชื่อมัน่ที ่95%  และยอมรบัความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอยา่งได ้5% หรอื 0.05  
จะไดก้ลุ่มตวัอย่างทีเ่หมาะสมเท่ากบั 385 ตวัอย่าง  ดงันัน้ กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้
ต้องมจี านวนอย่างน้อย 385 ตวัอย่าง ผู้วจิยัจงึก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอย่างไว้ที่ 400 คน สุ่ม
ตวัอยา่งแบบ Voluntary response Sampling จากกลุ่มคนทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP  
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใช้วิธีแบบการส ารวจ 
(Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ผ่านทางออนไลน์ด้วย Google 
Form เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่งโครงค าถามออกเป็น 3 สว่น ไดแ้ก่ 
 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ของกลุ่มตวัอย่าง เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน โดยเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-
Ended Response Question)  
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลติภณัฑ ์OTOP มลีกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert’s Scale ม ี5 ระดบั โดย 1 คอื ไมพ่อใจเลย 
และ 5 คอื พอใจมากทีส่ดุ 
 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกบัความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ์ OTOP มลีกัษณะค าถามเป็นแบบ 
Likert’s Scale ม ี5 ระดบั โดย 1 = ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่  และ 5 = เหน็ดว้ยอยา่งยิง่  
 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้  ด้วยการน าแบบสอบถามไป pretest 
สมัภาษณ์ กบักลุ่มตวัอย่างทีเ่คยซื้อผลติภณัฑ ์OTOP จ านวน 5 ราย เพื่อทดสอบความเขา้ใจ
และขอความคดิเหน็จากการท าแบบสอบถาม เพื่อน ามาปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่อง ก่อนน าไป 
Pilot โดยกลุ่มผู้ตอบ pretest สามารถตอบแบบสอบถามได้ครบถ้วนและเข้าใจวิธีการตอบ
แบบสอบถาม จงึท าการทดสอบ Pilot กบักลุ่มตวัอยา่งทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์ทีไ่มใ่ช่กลุ่มเดมิทีเ่คย
ตอบแบบสอบถามแลว้อกี 40 ราย ผลตรวจสอบค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูปในการวดัความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม ได้ค่าสมัประสิทธิอ์ลัฟา (Cronbach’s 
alpha Coefficient) มีค่าระหว่าง 0.904 – 0.912 ซึ่งถือว่าแบบสอบถามน้ีมีความเชื่อถือได้ 
สามารถน าไปเกบ็ขอ้มลูจรงิจากกลุ่มตวัอยา่งได ้
 การวเิคราะหข์อ้มลู ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถาม 1) วเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถามโดยการแจกแจงความถี ่และรอ้ยละ 2) วเิคราะหค์วามพงึพอใจในปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด และความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP โดยการหาค่าเฉลีย่และสว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน 3) วเิคราะหค์่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยแบบพหุคูณ เพื่อทดสอบอทิธพิลของความพงึ
พอใจปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP  
 



 
 

ผลการวิจยั 
 ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  จ านวน 209  คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.3 มี
อายุระหว่าง  31- 40 ปี  จ านวน 122  คน คดิเป็นร้อยละ 30.5 มกีารศึกษาระดบัปรญิญาตร ี 
จ านวน 232  คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.0  มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน  จ านวน 166 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 41.5 และมรีายไดท้ี ่20,001 - 30,000 บาท จ านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.5   
ตารางท่ี 1 คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ความพงึพอใจในปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 

ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

Mean S.D. ระดบัความพึงพอใจ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.03 0.553 มาก 
2. ดา้นราคา 4.03 0.594 มาก 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.99 0.563 มาก 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  4.02 0.586 มาก 

รวม 4.02 0.534 มาก 
 
 จากตารางที่ 1 พบว่า ความพงึพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดบัพงึพอพอใจมาก  (M=4.02,SD=0.534) เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัความ
พงึพอใจมากทุกดา้น  ไดแ้ก่ ความพงึพอใจดา้นราคา (M=4.03,SD=0.594) มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด  
รองลงมาคอืความพงึพอใจดา้นผลติภณัฑ ์(M=4.03,SD=0.553) ความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด (M=4.02,SD=0.586) และความพึงพอใจด้านการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยต ่ าสุด 
(M=3.99,SD=0.563) ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 2 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของอิทธิพลของความพึงพอใจปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ของคนจงัหวดัภูเกต็ 
 

ตวัแปรพยากรณ์ B SE(B) Beta t Sig. 

(Constant)  0.180 0.168  1.070 0.285 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.370 0.088 0.306 4.219 0.000* 
ดา้นราคา 0.210 0.078 0.186 2.677 0.008* 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 0.188 0.090 0.158 2.087 0.037* 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  0.184 0.086 0.161 2.153 0.032* 

R = 0.574, AdjustedR2= 0.572, F = 133.146, sig = 0.000  
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



 
 

จากตารางที ่2 พบวา่ความพงึพอใจต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทุกดา้นมอีทิธพิลต่อ
ความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์OTOP โดยสามารถอธบิายความตัง้ใจซื้อผลติภณัฑ ์OTOP ไดร้อ้ยละ 
57.40 ซึง่ความพงึพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อความตัง้ใจ

ซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP มากทีสุ่ด (β=0.306, p < 0.01) ตามดว้ยความพงึพอใจต่อปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดด้านราคา (β=0.186, p < 0.01) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (β=0.161, p < 0.05) 

และด้านการจดัจ าหน่าย (β=0.158, p < 0.05)ตามล าดบั  โดยที่ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีส่งูขึน้จะท าใหค้วามตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP มากขึน้ 
  
สรปุและอภิปรายผล 
 ประชาชนผูท้ีเ่คยซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดัภูเกต็ ทีต่อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง  31-40 ปี การศึกษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรี  มอีาชีพ
พนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดท้ี ่20,001 - 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัพงึพอใจมาก และมคีวามตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP อยูใ่นระดบัสงู 
 ขอ้มลูดา้นความพงึพอใจต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัพงึพอใจ
มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยู่ในระดบัความพงึพอใจมากทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นราคา 
ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ด้านการจดั
จ าหน่ายมคีา่เฉลีย่ต ่าสดุอาจจะเป็นพราะวา่ ชอ่งทางในการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์OTOP มน้ีอย 
แหล่งซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP มไีม่มาก หาซือ้ไดย้าก จะซือ้ไดก้จ็ะตอ้งเป็นรา้นขายของฝาก หรอื
หาซื้อตามงานแสดงสนิค้า OTOP ที่เมอืงทองเท่านัน้ ส่วนการส่งเสรมิด้านการตลาด ยงัไม่
เพยีงพอเน่ืองจากผูป้ระกอบการ OTOP ส่วนใหญ่ เป็นคนในชุมชนซึง่ขาดองคค์วามรูเ้รื่องการ
สง่เสรมิการตลาด เช่น การท าตลาดออนไลน์ ผา่นทาง Social media ต่าง ๆ  

ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยของความพงึพอใจต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทุกดา้น
มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP ซึง่ความพงึพอใจต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP มากทีสุ่ด ตามดว้ยความพงึพอใจต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการจดัจ าหน่าย
ตามล าดบั  โดยที่ความพงึพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์มอีทิธพิลต่อ
ความตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP มากทีส่ดุ จากการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 

ความพงึพอใจในดา้นผลติภณัฑ ์OTOP มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อ มคีวามสอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ ขอ้ที ่1 ซึง่ผูบ้รโิภคเหน็ว่า ผลติภณัฑ ์OTOP มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ เกดิ
จากภูมปัิญญาทอ้งถิน่ทีค่วรหาซื้อผลติภณัฑ ์เกบ็ไว้ และต้องการส่งเสรมิสนับสนุนผลติภณัฑ์
ชุมชนของคนไทย เป็นการสรา้งรายไดใ้หก้บัคนในชุมชน  

ความพงึพอใจในด้านราคาของผลติภณัฑ ์OTOP มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อ มคีวาม
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ข้อที่ 2 เน่ืองจากการก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์ OTOP 



 
 

ผูบ้รโิภครูส้กึว่าผลติภณัฑ ์ OTOP มคีุณค่าสงู กว่าราคาทีก่ าหนดไว ้เขาจงึมคีวามตัง้ใจทีจ่ะซือ้
ผลติภณัฑ ์และเป็นราคาทีเ่หมาะสมกบัผลติภณัฑ ์
 ความพงึพอใจในดา้นการจดัจ าหน่ายของผลติภณัฑ ์OTOP มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อ
ผลิตภณัฑ์ มคีวามสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ขอ้ที่ 3 เน่ืองจากช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผลติภณัฑ ์OTOP มคีวามหลากหลายสามารถหาแหล่งซื้อไดง้่ายขึน้กว่าในอดตี เช่น รา้นขาย
ของฝาก ระบบออนไลน์ Facebook Shopee Lazada เป็นตน้ 
 ความพงึพอใจในด้านการส่งเสรมิการตลาดของผลติภณัฑ์ OTOP มอีทิธพิลต่อความ
ตัง้ใจซือ้ มคีวามสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ขอ้ที ่4 อาจจะเป็นเพราะว่ามหีน่วยงานภาครฐั
ใหก้ารสนับสนุนเหน็ถึงความส าคญักบัการจ าหน่ายผลติภณัฑ์ OTOP เพื่อสรา้งรายได้ให้กบั
ชุมชนจงึมกีารสง่เสรมิใหอ้งคค์วามรูใ้นเรือ่งการตลาดใหก้บัชุมชนมากขึน้  
  
ข้อเสนอแนะ 
               1. ความพงึพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อความ
ตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑ ์OTOP มากทีส่ดุ คอื ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสนิคา้หรอืบรกิารทีเ่สนอขาย
ให้กับผู้บริโภคที่ต้องการ ที่ตอบสนองความต้องการ สร้างความพึงพอใจ ให้กับผู้บริโภค 
ผลติภณัฑ์ OTOP ซึ่งมาจากภูมปัิญญาของชาวบ้าน ที่แสดงอตัลกัษณ์ความเป็นชุมชนนัน้ ๆ 
ผลติภณัฑ์ OTOP ของจงัหวดัภูเก็ต เช่น ผา้มดัยอ้ม ผา้บาติกลายทอ้งทะเล น ้าพรกิกุ้งเสยีบ 
อาหารทะเลตากแหง้ สบัปะรดภเูกต็ ขนมอาโป้ง เป็นตน้ ผลติภณัฑเ์หล่าน้ี เป็นผลติภณัฑท์ีเ่กดิ
มาจากชุมชน ทีจ่ะถ่ายความเป็นอตัลกัษณ์ใหค้นทัว่ไปไดเ้หน็และเพื่ออนุรกัษ์ภูมปัิญญาของคน
จงัหวดัภูเกต็ ในการพฒันาผลติภณัฑ ์OTOP ควรใหม้คีวามแตกต่างจากผลติภณัฑท์ัว่ไปโดย
การสร้างเรื่องราว (Story) ให้กับผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ เป็นการเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์ การสร้าง
เรื่องราวอาจจะออกมาเป็นทีต่วับรรจุภณัฑท์ีแ่สดงเรื่องราวเอาไว ้หรอื การน าเสนอผลติภณัฑ์
โดยการใหผู้บ้รโิภคลงมอืปฏบิตัิด้วยตนเอง (D – HOPE) เป็นการน าเสนอขายผลติภณัฑ์อกี
รูปแบบหน่ึง ที่ความแตกต่างและเพิม่มูลค่าใหก้บัผลติภณัฑ ์ในการพฒันาผลติภณัฑเ์ป็นการ
ยกระดบัสนิคา้ขึน้ไปอกี จะตอ้งไดก้ารรบัรองมาตรฐานของผลติภณัฑ ์เป็นเครือ่งการนัตอีกีอยา่ง
ทีผู่ป้ระกอบการควรใหก้ารใสใ่จ 
     2. จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด โดยภาพรวมในระดบัพงึพอใจมาก แต่ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการจดั
จ าหน่าย ผูบ้รโิภคยงัมคีวามพงึพอใจอยูใ่น 2 ล าดบัสุดทา้ย ผูว้จิยัจงึมขีอ้เสนอแนะเกีย่วกบัดา้น
ดงักล่าว ดงัน้ี 
          2.1 ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการผลติภณัฑ ์OTOP ในจงัหวดัภูเกต็ ควร
มกีารพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่าย ใหช้ดัเจนมากขึน้ มกีารโปรโมทรา้นคา้ในระบบออนไลน์ 
เช่น Facebook เพจของรา้น หรอืเวบ็ไซต์รา้น เพื่อใหง้่ายต่อการเขา้ถงึ มคีวามสะดวกในการ
เลอืกซือ้สนิคา้ต่าง ๆ และสามารถดงึดดูความสนใจของผูบ้รโิภคใหเ้ขา้มาเลอืกซือ้ ผลติภณัฑ ์มี



 
 

ตวัแทนจ าหน่ายใกล้บา้น หรอืบรษิทัขนส่งอื่น ๆ ที่ส่งสนิคา้ใหถ้งึผูบ้รโิภคไดอ้ย่างสะดวกและ
รวดเรว็อกีทัง้ ยงัเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้ผลติภณัฑซ์ ้า 
        2.2 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการผลติภณัฑ ์OTOP ในจงัหวดัภูเกต็ 
ควรจดักจิกรรมการส่งเสรมิการตลาด ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ และจดัโปรโมชัน่พเิศษใหก้บัลูกคา้ 
เพื่อจูงใจผูซ้ื้ออย่างสม ่าเสมอ และควรฝึกอบรมใหพ้นักงานขายมอีธัยาศยัและบรกิารที่ดี เพื่อ
สามารถให้ข้อมูลลูกค้าในการซื้อสินค้าได้  ซึ่งถ้าหากพบข้อผิดพลาดของสินค้าสามารถ
แลกเปลีย่นสนิคา้ภายในเวลาทีก่ าหนดหรอืตามเงือ่นไขทีต่กลงไว ้ 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. เป็นการวจิยัเพยีงจงัหวดัภูเก็ตเดยีว อาจจะมกีารขยายพื้นที่ไปยงัจงัหวดัอื่น  ๆ ที่
ใกลเ้คยีงในการวจิยัครัง้ต่อไป 
 2. ควรศกึษาประเภทสนิคา้แต่ละประเภทแต่ละผลติภณัฑ ์เช่น กลุ่มผลติภณัฑ์ OTOP
ประเภทอาหาร ประเภทเครือ่งดื่ม ประเภทของใช/้ของตกแต่ง/ของทีร่ะลกึ ประเภทผา้และเครือ่ง
แต่งกาย ประเภทสมุนไพรทีไ่ม่ใช่อาหาร เพื่อใหท้ราบถงึความตอ้งการทางตลาดและกลุ่มผูบ้่ริ
โภคไดช้ดัเจนมากขึน้ 
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