
 
 

บทที ่5 
 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาความคิดเห็นของผู ้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวก ่ า                   
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษา 
อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา  
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีสถานภาพสมรส 
มีรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาทต่อเดือน และมีระดบัการศึกษาสูงสุด อยูใ่นระดบัต ่ากวา่หรือ
เท่ากบัมธัยมศึกษาตอนตน้  
 
ส่วนที ่2 ความรู้ความเข้าใจเกีย่วกบัข้าวก า่ 
  ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่ รู้จกัขา้วก ่า จ  านวน 395 คน (ร้อยละ98.8) 
เคยรับประทานขา้วก ่า จ  านวน 387 คน (ร้อยละ 96.8) และเคยซ้ือขา้วก ่า จ  านวน 341 คน (ร้อยละ 85.2) 
 เม่ือพิจารณาเฉพาะกลุ่มท่ีตอบวา่รู้จกัขา้วก ่า จ  านวน 395 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ มีความรู้ความเขา้ใจถูกตอ้งเก่ียวกบัขา้วก ่าในประเด็นต่าง ๆ มากท่ีสุด 3 ประเด็น ไดแ้ก่  
ขา้วก ่ามีวติามินอีช่วยไขกระดูกในการสร้างเลือด ลดอตัราเส่ียงของโรคท่ีเก่ียวกบัหลอดเลือด สมอง 
หวัใจ บ ารุงตบั ท างานไดต้ามปกติ (คิดเป็นร้อยละ 91.4)  รองลงมา ไดแ้ก่ ขา้วก ่ามีเบตาแคโรทีน  
ช่วยบ ารุงสายตา ลดความเส่ียงของการเกิดโรคหัวใจ ช่วยให้กระดูก ผม ฟัน และเหงือก แข็งแรง             
(คิดเป็นร้อยละ 83)  และสารแอนโทไซยานินในขา้วก ่า ช่วยยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเซลล์มะเร็ง  
(คิดเป็นร้อยละ 79.2) ตามล าดบั  
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมของผู้บริโภคข้าวก า่ 
  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า เพราะประโยชน์
ต่อสุขภาพ  ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า คือ ตวัเอง มีความถ่ีในการบริโภค 
ขา้วก ่า น้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน ซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าจากตลาดสด มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
ขา้วก ่าในแต่ละคร้ัง ต ่ากว่า 100 บาท รับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วก ่าจากบุคคล และชอบรับประทาน
ขา้วก ่าในรูปแบบขา้วเหนียว  
 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กับความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับข้าวก ่าของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย มีความรู้ความเขา้ใจวา่สารออริซานอลในขา้วก ่า มีผลกระทบ
ต่อการย่อยต่าง ๆ เช่น แผลในกระเพาะอาหาร ในสัดส่วนท่ีเท่ากนั ส่วนเพศหญิงมีความรู้ความ
เขา้ใจในสัดส่วนท่ีมากกวา่ 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 15 ปี และ อายุ 15 – 30 ปี ส่วนใหญ่มีความรู้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบัขา้วก ่ามากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ31 – 45 ปี, 46 – 60 ปี และ 60 ปีข้ึนไป 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ส่วน
ใหญ่มีความรู้ความเข้าใจเ ก่ียวกับข้าวก ่ ามากกว่าผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน/คา้ขาย, อาชีพพอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย/ุอ่ืน ๆ และอาชีพรับจา้ง  

 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการบริโภคข้าวก ่าของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

          ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิง ส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วก ่าจากส่ือ
บุคคล แสดงว่ากลุ่มเพศมีความสัมพนัธ์กับส่ือในการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกับข้าวก ่ า  ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุ 15-30 ปี, 31-45 ปี และ 46-60 ปี ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าดว้ย
ตนเอง ส่วนผูท่ี้มีอายุนอ้ยกวา่ 15 ปี และ 60 ปีข้ึนไป ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าโดยมีอิทธิพลมา
จากสมาชิกในครอบครัว แสดงวา่ช่วงอายมีุความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ขา้วก ่า  
          ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายนุอ้ยกวา่ 15 ปี, 15-30 ปี และ 46-60 ปี ส่วนใหญ่ มีความถ่ี
ในการบริโภคขา้วก ่า นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน ส่วนผูท่ี้มีอายุ 31-45 ปี และ 60 ปีข้ึนไป มีความถ่ีใน
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การบริโภคขา้วก ่า 3-6 คร้ังต่อสัปดาห์ แสดงว่าช่วงอายุมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการบริโภค  
ขา้วก ่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุนอ้ยกวา่ 15 ปี, 15-30 ปี, 31-45 ปี, 46-60 ปี และอายุ 60 ปี
ข้ึนไป หรือทุกระดบัช่วงอาย ุส่วนใหญ่มีสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าจากตลาดสด แสดงวา่ช่วงอายุ
มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑข์า้วก ่า 
                      ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ, พนกังาน
บริษทัเอกชน/คา้ขาย, พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอายุ/อ่ืน ๆ และอาชีพรับจา้ง ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑข์า้วก ่า โดยมีอิทธิพลมาจากตวัเองและสมาชิกในครอบครัว แสดงวา่ระหวา่งกลุ่มอาชีพมี
ความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ,  พนกังานบริษทัเอกชน/คา้ขาย และรับจา้ง ส่วนใหญ่มี
ความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่า นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน ส่วนผูท่ี้มีอาชีพ พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอายุ/
อ่ืน ๆ มีความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่า 3-6 คร้ังต่อสัปดาห์ แสดงวา่ระหวา่งกลุ่มอาชีพมีความสัมพนัธ์
กบัความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา, รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ, พนกังานบริษทัเอกชน/คา้ขาย, พ่อบา้น/แม่บา้น/เกษียณอายุ/อ่ืน ๆ และรับจา้ง ส่วน
ใหญ่มีสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าจากตลาดสด แสดงว่าระหว่างกลุ่มอาชีพมีความสัมพนัธ์กับ
สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑข์า้วก ่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และ พอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอาย/ุอ่ืน ๆ ส่วนใหญ่รับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วก ่าจากส่ือบุคคล ส่วนผูท่ี้มี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/คา้ขาย และรับจา้ง รับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วก ่าจากส่ือบุคคล และ ณ 
จุดขาย แสดงวา่ระหวา่งกลุ่มอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัส่ือในการรับรู้ข่าวสารเก่ียวกบัขา้วก ่า 

                      ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัรายไดต้  ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท และตั้งแต่ 30,001 
บาทข้ึนไป ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่า นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน ส่วนผูท่ี้มีระดบัรายได ้
10,001 – 20,000 บาท และ 20,001 – 30,000 บาท มีความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่า  3-6  คร้ังต่อ
สัปดาห์ และทุกวนั ตามล าดบั แสดงวา่ระหวา่งกลุ่มรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการบริโภค
ขา้วก ่า  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท, 20,001 – 30,000 บาท 
และตั้งแต่ 30,001 บาทข้ึนไป ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าในแต่ละคร้ังเป็นจ านวนเงิน ต ่ากวา่ 100 
บาท ส่วนผูท่ี้มีระดบัรายได ้10,001 – 20,000 บาท ซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าในแต่ละคร้ังเป็นจ านวนเงิน 
101-300 บาท แสดงวา่ ระหวา่งกลุ่มรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้ว
ก ่าแต่ละคร้ัง 
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ส่วนที ่6 ข้อมูลความสัมพนัธ์ระหว่างความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของผู้ตอบ 
 แบบสอบถาม 

 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านราคามากท่ีสุด (4.97 ± 0.88) รองลงมา คือ ปัจจยัด้านการจดั
จ าหน่าย (4.95 ± 1.13) ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัปานกลาง (4.50 ± 0.59) แต่ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดระดบัปานกลาง (3.96 ± 0.90) 

 อายุมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า ทั้ง 4 ด้าน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีช่วงอายุน้อยกวา่ 15 ปี, 46-60 ปี และ 60 ปีข้ึนไป ให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มากท่ีสุด 
 รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า ใน 3 
ด้าน คือ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถาม โดยผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีระดบัรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท และมีรายได ้10,001 – 20,000 บาท ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มากท่ีสุด 
 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า ใน 2 
ดา้น คือ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบั
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. , อนุปริญญา/ปวส., ปริญญาตรี และ ปริญญาโท ให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย มากท่ีสุด 
  
ส่วนที ่7 การจ าแนกกลุ่มตัวแปรเกีย่วกบัความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
 ด้วยเทคนิคการวเิคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) 

  

 จากปัจจยัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า 
จ  านวน 20 ตวัแปร โดยปัจจยัท่ีผา่นการสกดัแลว้เหลือ 5 ปัจจยั  
 แนวทางการพฒันาผลิตภณัฑข์า้วก ่า มีปัจจยัส าคญัท่ีสุดท่ีจะตอ้งพิจารณาเป็นอนัดบัแรก 
จากการวเิคราะห์ดว้ยเทคนิค Factor analysis คือ ปัจจยั 1 การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดวาง, คนกลาง, ราคา
สินค้าข้ึนอยู่กับการออกแบบและช่ือสียง, การรับรองจาก อ.ย., มีป้ายแสดงราคาไวอ้ย่างชัดเจน,                   
มีพนกังานใหข้อ้มูล ณ จุดขาย, การลดราคา, การออกร้านจ าหน่ายตามเทศกาล รองลงมาคือ ปัจจยั 2 
มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย, มีการส่งเสริมการขายโดยการ ชิงโชค, รสนิยมของผูบ้ริโภค 
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5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
จากผลการศึกษา เร่ืองความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ ์

ขา้วก ่า ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษามีขอ้คน้พบและประเด็นท่ีน่าสนใจน ามาอภิปราย
ผลไดด้งัน้ี  

ผลจากการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า 
ทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ โดยรวม
ว่ามีความเหมาะสมอยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปิติว ัฒน์  สะสม (2553)                  
ไดท้  าการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราชท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
สมุนไพรจากธรรมชาติยี่ห้อ “พีรมณฑ์” ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นดว้ยอยูใ่นระดบั
มาก และเม่ือพิจารณาส่วนประสมการตลาด พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุรียพ์ร แสงจ าปา 
(2550) ได้ท าการศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อการเลือกซ้ือนมขา้วโพด ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่  

นฤมล อดิเรกโชติกุล (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือขา้วสารบรรจุถุง
ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย และบริโภคขา้วสาร
เฉล่ีย ต ่ากวา่ 2 กิโลกรัมต่อสัปดาห์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาอาจเป็นเพราะวา่ ผูบ้ริโภคเพศหญิง
ชอบการจบัจ่ายซ้ือสินคา้ พฤติกรรมการซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ซ้ือขา้วสาร
บรรจุถุงเพื่อบริโภคในครัวเรือน โดยชนิดขา้วท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นขา้วหอมมะลิ โดยเจาะจงยี่ห้อใน
การซ้ือ ราคาขา้วสารบรรจุถุงท่ีซ้ือ คือ 111 – 130 บาท/ถุง และมีความถ่ีในการซ้ือ คือ เดือนละ 1 
คร้ัง คร้ังละ 1 ถุง โดยมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาอาจเป็นเพราะว่า
ผูบ้ริโภคมีความสามารถในการตดัสินใจซ้ือไดด้ว้ยตวัเอง การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัส่วน
บุคคลท่ีมีผลต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินซ้ือขา้วสารบรรจุถุง 
ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุและสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัให้
ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั  ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้
ระดับความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดด้านราคาไม่มีความแตกต่างกัน ซ่ึงไม่สอดคล้องกับ
การศึกษาท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญัด้านปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาความ
แตกต่างกนั ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเพศแตกต่างกนัให้ระดับ
ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดด้านช่องทางการจ าหน่ายแตกต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคล้องกบั
การศึกษาท่ีพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเพศแตกต่างกนัให้ความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั แต่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ความส าคญัของ
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ปัจจยัทางการตลาดด้านช่องทางการจ าหน่ายแตกต่างกนั ปัจจยัทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพแตกต่างกนัให้
ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาต่างกนัใหค้วามส าคญัดา้นปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 

วรรณจนัทร์ วณีสอน(2553) ได้ศึกษาเร่ืองการทดสอบการยอมรับของผูบ้ริโภคต่อขา้ว
กล้องเหนียวตราขนัทอง ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 18 – 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป ส่วนใหญ่ ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีรายไดไ้ม่เกิน 
10,000 บาท/เดือน และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวตั้งแต่ 4 คนข้ึนไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษา
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาจเป็นเพราะวา่ ผูบ้ริโภคเพศหญิงชอบการจบัจ่าย
ซ้ือสินค้ามากกว่าเพศชาย ผลการส ารวจผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามไม่
รับประทานขา้วกล้องมีสาเหตุมาจากเน้ือสัมผสัท่ีแข็ง ซ้ือเดือนละคร้ัง โดยเป็นผูต้ดัสินซ้ือด้วย
ตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไม่รับประทานขา้วกลอ้งคลา้ยกบัขา้ว
ก ่า คือ มีลกัษณะค่อนขา้งแข็ง และผูบ้ริโภคมีวุฒิภาวะเพียงพอในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้ด้วย
ตวัเอง ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งการยอมรับผลิตภณัฑ์จ  าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมการ
บริโภคขา้ว พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีความชอบต่อผลิตภณัฑม์ากกวา่เพศชาย  ผูท่ี้มีอาย ุ
60 ปีข้ึนไป มีความชอบด้านรสชาติ ความนุ่ม ซ่ึงไม่สอดคล้องกับการศึกษาท่ีพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีเพศและอายุแตกต่างกนัให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั และรายไดมี้
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วกลอ้งเหนียว ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาท่ีพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์า้วก ่าท่ีต่างกนั  

เม่ือพิจารณาส่วนประสมการตลาด พบวา่ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคมีความเห็นต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า พบว่า 

ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์  โดยเลือกรับประทานผลิตภณัฑข์า้วก ่าเพราะ มีประโยชน์
ต่อสุขภาพมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดองค์ประกอบของความคิดเห็น (กุลยา ตั้งชูทวีทรัพย,์ 
2552 อา้งถึงใน Triandis, 1971) ดา้นความรู้ คือ ความรู้เป็นส่วนก าหนดทิศทางความเห็นของบุคคล 
ถา้บุคคลมีความรู้กบัส่ิงเร้าครบถว้นแลว้ บุคคลจะมีความเห็นต่อส่ิงเร้าในทางบวก ซ่ึงมีผลต่อความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีเลือกรับประทานผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าเพราะผูบ้ริโภคทราบถึงคุณประโยชน์ของ
ขา้วก ่า และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และสมชาย หิรัญกิตติ (2546) กล่าวว่า 
ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ี
เสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ซ่ึงการก าหนด
กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรค านึงถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ เช่น 
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ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ ซ่ึงผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่าใน
สายตาของผูบ้ริโภค 
 ดา้นราคา ผูบ้ริโภคมีความเห็นต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า พบวา่ ผูบ้ริโภคมี
ความเห็นว่าการท่ีผลิตภณัฑ์แต่ละช้ินมีการติดราคาให้เห็นได้อย่างชัดเจนประกอบกบัราคาของ
ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัใหเ้ลือกตามขนาดของผลิตภณัฑ์ โดยราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีตั้งไวร้าคาไม่สูง
และต ่าเกินไปเม่ือเปรียบเทียบความเหมาะสมของคุณภาพผลิตภณัฑ์ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และสมชาย 
หิรัญกิตติ (2546) ก็ไดก้ล่าวไวว้า่ คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน เกิดข้ึนจากผูบ้ริโภคเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่าผลิตภณัฑ์กบัราคานั้นว่าคุณค่าสูงกว่าราคาหรือไม่แล้วจึงจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น          
กลยุทธ์ในการก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้วา่เป็นท่ียอมรับของ
ลูกคา้หรือไม่ 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคมีความเห็นต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า พบวา่ 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ี อาจเพราะ
สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่ามากท่ีสุด คือตลาดสด ซ่ึงมีการคมนาคมท่ีจะจดัส่งหรือรับ
สินคา้สะดวก ท่ีจอดรถสะดวกสบาย การจดัวางสินคา้มีการจดัวางเป็นหมวดหมู่ซ่ึงท าให้สะดวกต่อ
การชมและเลือกซ้ือ และการจดัวางผลิตภณัฑเ์ป็นระเบียบมีความสะดวกในการเลือกซ้ือและเป็นส่ิง
ดึงดูดใจของผูซ้ื้อใหต้ดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีความเห็นต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า 
พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของพนกังาน ณ จุดขาย ท่ีมีความรู้ความเขา้ใจ สามารถตอบ
ขอ้สงสัยเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ได ้รวมถึงพนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ มีอธัยาศยัดี ยิม้แยม้แจ่มใส ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าววา่ การขายโดยใช้พนกังานขาย เป็น
รูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจเรียกวา่เป็นการติดต่อส่ือสาร
ระหวา่งบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารไดท้นัที การขายโดยใช้
พนกังานขาย ถือเป็นส่ือท่ีส าคญัมาก 
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5.3 ข้อค้นพบ 
 1. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าส่วนใหญ่เลือกบริโภคผลิตภณัฑข์า้วก ่า เพราะประโยชน์ต่อสุขภาพ 
 2. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์า้วก ่า ดว้ยตวัเอง 
 3. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าส่วนใหญ่มีความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่า นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 
 4. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑข์า้วก ่าในแต่ละคร้ัง ต ่ากวา่ 100 บาท และซ้ือจากตลาดสด 
 5. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าส่วนใหญ่ชอบรับประทานขา้วก ่าในรูปแบบขา้วเหนียว 
 6. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าเพศหญิงมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัขา้วก ่ามากกวา่กลุ่มผูบ้ริโภคเพศชาย 
 7. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 15 ปี และ อาย ุ15 – 30 ปี มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัขา้วก ่า
มากกวา่กลุ่มผูบ้ริโภคอ่ืน ซ่ึงเป็นกลุ่มของนกัเรียน นกัศึกษา เป็นส่วนใหญ่ 
 8. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท และมีรายได ้10,001 – 20,000 บาท 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มากท่ีสุด  
 9. รายไดข้องผูบ้ริโภคมีผลต่อจ านวนเงินในการซ้ือ และความถ่ีผลิตภณัฑข์า้วก ่า 
 10. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าท่ีมีอาชีพพอ่บา้น/แม่บา้น/เกษียณอายุ/อ่ืน ๆ มีความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่า 3-6 
คร้ังต่อสัปดาห์ ซ่ึงถือวา่ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการบริโภคสูง 
 11. ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ขา้วก ่ามากท่ีสุด 
คือ การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดวาง, คนกลาง, ราคาสินคา้ข้ึนอยูก่บัการออกแบบและช่ือสียง, การรับรอง
จาก อ.ย., มีป้ายแสดงราคาไวอ้ยา่งชดัเจน, มีพนกังานให้ขอ้มูล ณ จุดขาย, การลดราคา, การออกร้าน
จ าหน่ายตามเทศกาล 
 12. ผูบ้ริโภคขา้วก ่าส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ขา้วก ่ามีลกัษณะค่อนขา้งแข็ง หากไม่มีการแปร
รูปขา้วก ่าในรูปแบบต่าง ๆ จะท าใหค้วามตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑจ์ากขา้วก ่าลดนอ้ยลง 
 13. กลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑข์า้วก ่าบางกลุ่ม เช่น ผูบ้ริโภคในระดบัแรงงานส่วนใหญ่ยงัไม่เขา้ใจ
ถึงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑข์า้วก ่ามากนกั 
 14. ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดั
จ าหน่าย  
 15. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้น
ราคามากท่ีสุด  
 16. ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์ขา้วก ่า พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านราคามากท่ีสุด (4.97 ± 0.88) รองลงมา คือ ปัจจยัด้านการจดั
จ าหน่าย (4.95 ± 1.13) ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัปานกลาง (4.50 ± 0.59) แต่ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดระดบัปานกลาง (3.96 ± 0.90) 
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 5.4 ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษา ผูศึ้กษาขอเสนอแนะเพื่อท่ีจะสามารถใช้เป็นแนวทางและเป็นประโยชน์ใน
การวางแผน พฒันา ปรับปรุงแผนการตลาด และพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑข์า้วก ่า ดงัน้ี 
 

 1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  
     ผูบ้ริโภคขา้วก ่าส่วนใหญ่ เลือกรับประทานผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าเพราะมีประโยชน์ต่อสุขภาพ
มากท่ีสุด อาจเป็นเพราะวา่ผลิตภณัฑข์า้วก ่าเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าทางโภชนาการสูง ดงันั้นจึงควร
มีการพฒันาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ทั้ งในด้าน
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ พฒันาขนาดของบรรจุภณัฑ์ให้มีหลากหลาย และมีความสวยงาม
เพิ่มข้ึน ซ่ึงถือว่าจะสามารถดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ได้มากข้ึน รวมทั้งอาจท าให้ผูบ้ริโภคมี
ความถ่ีในการบริโภคผลิตภณัฑข์า้วก ่า และมีปริมาณในการซ้ือท่ีเพิ่มข้ึนอีกดว้ย ซ่ึงจากผลการศึกษา
ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการบริโภคขา้วก ่าค่อนขา้งนอ้ย  จึงควรให้ความส าคญัถึงอายุการเก็บ
รักษาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถเก็บรักษาไวไ้ดน้านมากยิ่งข้ึน และสามารถเก็บรักษาในอุณหภูมิปกติได ้
ถือวา่เป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเพิ่มโอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วก ่าไปเป็นของฝาก
หรือสะดวกต่อการเดินทางเพิ่มมากข้ึน 
  

 2. ด้านราคา (Price) 
 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัปัจจยัเร่ืองราคา ซ่ึงจ าเป็นตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจขา้วก ่าควรตั้งราคาผลิตภณัฑ์ให้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ซ่ึงการตั้ง
ราคาขายในแต่ละสถานท่ีจ าหน่ายอาจจะแตกต่างกนัออกไปตามแต่ละสถานท่ี และควรมีป้ายแสดง
ราคาสินคา้ไวอ้ย่างชดัเจน นอกจากน้ีการก าหนดราคาสินคา้ควรใช้นโยบายราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพมากกว่าการใช้นโยบายราคาต ่าสุด เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ี
การก าหนดราคาสินคา้นอกจากจะตอ้งค านึงถึงตน้ทุนแลว้ จะตอ้งค านึงถึงการแข่งขนัดา้นราคาอีก
ดว้ย 
 3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
 การมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย จะสามารถท าให้ผลิตภณัฑ์มีการกระจายไปยงั
แหล่งต่าง ๆ และครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน โดยอาจจะมีการคดัเลือกคนกลาง หรือเพิ่มผูจ้ดั
จ  าหน่ายให้ทัว่ถึงและครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด (ปณิศา ลญัชานนท์, 2548) โดยจะตอ้ง
มุ่งเน้นการกระจายสินคา้ไปยงัแหล่งท่ีผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือไดอ้ย่างสะดวก เช่น ตลาดสด ร้าน
ขายขา้ว ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป นอกจากน้ีควรมีการจดัระบบการคลงัสินคา้ท่ีดี เพื่อไม่ให้สินคา้ขาด
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ตลาด และควรมีการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดท่ีผูบ้ริโภคสามารถเห็นไดช้ดัเจน เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถ
หาซ้ือผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งครบถว้นสะดวกในทุกร้านคา้หรือทุกจุดจ าหน่ายผลิตภณัฑข์า้วก ่า 
 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ผูบ้ริโภคบางกลุ่ม เช่น ผูบ้ริโภคในระดบัแรงงานส่วนใหญ่ยงัไม่เขา้ใจถึงคุณประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑข์า้วก ่า ดงันั้น ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑข์า้วก ่าควรจดักิจกรรมในการส่งเสริมการตลาดให้
มากข้ึน เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผลิตภณัฑ์ผา่นส่ือต่าง ๆ โดยเนน้ให้มีพนกังาน ณ จุดขาย 
ท่ีมีความรู้ความเขา้ใจ ตอบขอ้สงสัยเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอย่างดี รวมถึงการออกร้านจ าหน่าย
ตามเทศกาลต่าง ๆ และการส่งเสริมการขายโดยการให้ทดลองชิมผลิตภณัฑ์ฟรี เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑข์า้วก ่าบางกลุ่มยงัเขา้ใจวา่ขา้วก ่ามีลกัษณะค่อนขา้งแข็ง ซ่ึงการให้ผูบ้ริโภคไดท้ดลองชิม
ผลิตภณัฑ์ฟรีอาจท าให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยบริโภคผลิตภณัฑ์จากขา้วก ่า หรืออผูบ้ริโภครายเดิมท่ีไม่
ชอบรับประทานผลิตภัณฑ์จากข้าวก ่ า มีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป เน่ืองจาก
ผูป้ระกอบการได้มีการพฒันา และปรับปรุงรูปแบบ รสชาติผลิตภัณฑ์อย่างสม ่าเสมอเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป รวมทั้งท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับ
และซ้ือผลิตภณัฑจ์ากขา้วก ่าเพิ่มมากข้ึน  
 นอกจากน้ีควรมีการจูงใจผูบ้ริโภคด้วยวิธีการอ่ืนร่วมด้วย เช่น การจดักิจกรรมส่งเสริม
การตลาด เช่น การชิงโชค ชิงรางวลั (ลด แลก แจก แถม) เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภครายเดิมเกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ในปริมาณมากข้ึน หรือเพื่อให้เกิดการรับรู้และดึงดูดความสนใจจากลูกคา้รายใหม่ให้
ทดลองซ้ือผลิตภณัฑ์หรืออาจจะเป็นลูกคา้ประจ าในอนาคต รวมทั้งควรมีพนกังานคอยให้ขอ้มูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ข้าวก ่ า ณ จุดขาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้ทราบถึงคุณประโยชน์และรับรู้ถึงตัว
ผลิตภณัฑข์า้วก ่าเพิ่มมากข้ึน 


