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ABSTRACT 
 

aaaaaaaThe objectives of this research were  1) To study openion level of the marketing mix 
affecting to healthy rice buying selection of consumer in bangkok. 2) To study the healthy rice 
buying selection of consumer in bangkok. 3) To compare openion level of the marketing mix 
affecting to healthy rice buying selection of consumer in bangkok divided by personal factors. 4) 
To compare openion level of the marketing mix affecting to healthy rice buying selection of 
consumer in bangkok divided by buying behavior 400 sample used in this research are that 
consumers who buy healthy rice selected by accidentally sampling. The instruments used in the 
research were questionnaire .The statistics used in this study were percentage, arithmetic, 
standard deviation and analyzed by t-test and one-way anova analysis of variance. Tests at 95% 
confidence level to test the hypothesis.   
aaaaaaaThe results showed that; most consumers had high level of overall marketing mix ranking 
from product, price, place, promotion respectively. Consumers with the different age, marital 
status education level, income level, had different opinions on the marketing mix affecting to 
healthy rice buying selection of consumer in Bangkok. at 0.01 statistically significant level. 
Consumers who had different main reason in healthy rice buying,size of buying, place of buying, 
date of buying, source of buying and influncers in had different opinions on the marketing mix 
affecting to healthy rice buying selection of consumer in bangkok at 0.01 statistically significant 
level. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

ขา้วเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีมีความส าคญัต่อประเทศไทยมาโดยตลอด เน่ืองจากเป็นอาหาร
หลกัของคนไทย และยงัเป็นอาชีพหลกัของเกษตรกรในหลายพื้นท่ี พื้นท่ีถือครองทางการเกษตร
กวา่ร้อยละ 50 เป็นพื้นท่ีเพาะปลูกขา้ว น ารายไดเ้ขา้สู่ประเทศกวา่ 210,338 ลา้นบาท (เวป็ไซด์
สถาบนัอาหาร, 2554) สังคมไทยในอดีตท่ีผา่นมารูปลกัษณะการบริโภคขา้วของประชาชนจดัเป็น
แบบดั้งเดิม กล่าวคือ เม่ือชาวนาท าการเพาะปลูกและเก็บเก่ียวขา้วแลว้ก็จะน าเอาเมล็ดขา้วท่ีแยก
ออกจากรวงขา้วแลว้มากะเทาะเอาเปลือกออกท่ีห่อหุ้มภายนอกขา้วเปลือกออกโดยวิธีการใช้ครก
ต า อาจเป็นการต าดว้ยเทา้หรือดว้ยมือ ซ่ึงเป็นการใชเ้ทคโนโลยีพื้นฐานท่ีไม่ใชเ้คร่ืองจกัรส าหรับ
การผลิตขา้วท่ีใชใ้นการบริโภคและขา้วท่ีไดจ้ะมีสีขุ่น ปลายขา้วแตกหกัท่ีเรียกกนัโดยทัว่ไปวา่ขา้ว
ซ้อมมือ ท าให้ประชาชนในสมยันั้นมีสุขภาพแข็งแรงสมบูรณ์และมีอายุยืน ต่อมาได้มีการเอา
เทคโนโลยเีคร่ืองจกัรท่ีเรียกวา่เคร่ืองสีขา้วมาใชแ้ละมีบทบาทในการสีขา้วแทนอุปกรณ์การต าขา้ว
ท่ีเรียกว่า “ครกกระเด่ือง” ต าขา้ว ขา้วท่ีไดจ้ากโรงสีจะมีลกัษณะเป็นขา้วขดัขาวมีสีท่ีดูสะอาด
สวยงามชวนรับประทาน หุงแลว้นุ่มกว่า เค้ียวและกลืนง่ายกว่า และมีการวางจ าหน่ายหาซ้ือได้
ทัว่ไปและมีราคาถูก อน่ึง ส่วนท่ีเห็นเป็นเมล็ดขาวนวลนั้นเหลือเพียงแต่แป้งเท่านั้น ดว้ยเหตุน้ีจึง
ท าใหค้วามตา้นทานโรคของผูบ้ริโภคแต่ขา้วขาวลดลง ซ่ึงมีผลท าใหพ้ฤติกรรมการบริโภคขา้วของ
ประชาชนในยุคหลงัเปล่ียนแปลง โดยหันมานิยมบริโภคขา้วสารขาวมากข้ึนไม่นิยมบริโภคขา้ว
ซอ้มมือเหมือนเช่นเดิม มกัมองวา่ขา้วซ้อมมือเป็นอาหารท่ีไม่เหมาะกบัสังคมท่ีพฒันาแลว้ยกเวน้ผู ้
ท่ีมีรายไดน้อ้ยหรือนกัโทษเท่านั้น เน่ืองจากมีราคาถูก ดว้ยเหตุน้ีจึงท าให้ผูบ้ริโภคขา้วสารสีขาวท่ีมี
แต่แป้งท่ีมิไดต้ระหนกัถึงสารอาหารท่ีไดถู้กขดัออกไปจนหมดดว้ยกระบวนการสีขา้ว ซ่ึงท าให้เยื่อ
หุ้มเมล็ดขา้วสีน ้ าตาลและจมูกขา้วท่ีอุดมไปดว้ยคุณค่าวิตามิน แร่ธาตุ และเส้นใยอาหารขาดหลุด
หายไปและมกัจะเป็นโรคต่างๆติดตามมา เช่น โรคเหน็บชา โรคปากนกกระจอก โรคไขมนัในเส้น
เลือดอุดตนั โรคเก่ียวกบัหลอดเลือดในหวัใจ โรคเบาหวาน เป็นตน้ อยา่งไรก็ตามสาอาหารในขา้ว
กลอ้งเป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าและเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย กล่าวคือ ขา้วกลอ้งมีโปรตีนประมาณ 6 – 12 
% การขดัสีขา้วกลอ้งจนมีสีขาวจะท าให้โปรตีนสูญหายไปประมาณ 30 % นอกจากน้ีในขา้วกลอ้ง
ยงัประกอบไปด้วยวิตามินและเกลือแร่ ซ่ึงจะช่วยให้ส่วนต่างๆของร่างกายท างานอย่างมี
ประสิทธิภาพมีผลท าใหสุ้ขภาพชีวติดีข้ึนเม่ือรับประทานขา้วกลอ้งเป็นประจ า  
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นายสุเมธ ตนัติเวชกุล เลขาธิการมูลนิธิชยัพฒันา กล่าววา่ พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัก็
เสวยขา้วกลอ้ง และมีพระราชด ารัส เม่ือวนัท่ี 18 พฤศจิกา 2541 ความวา่ “ขา้วท่ีออกเป็นสีลกัษณะ
น้ีเป็นขา้วท่ีมีประโยชน์อย่างขา้วกลอ้ง ส่วนใหญ่คนไทยไม่ค่อยกินกนั เพราะเห็นว่าเป็นขา้วของ
คนจน ข้าวกล้องมีประโยชน์ท าให้ร่างกายแข็งแรง ข้าวขาวเม็ดสวยแต่เขาเอาของดีออกไป
หมดแลว้ มีคนบอกวา่คนจนกินขา้วกลอ้ง เรากินขา้วกลอ้งทุกวนั เราน่ีก็จน” ซ่ึงจุดประกายให้กลาย
คนมีสติและกลบัมาบริโภคขา้วกลอ้งมากข้ึน ขา้วกลอ้งจึงเป็นส่ิงมีค่า ท าให้ราคาขา้วกลอ้งสูงกว่า
ขา้วขาวไปแลว้  

จะเห็นได้ว่าคุณประโยชน์ของข้าวกล้องมีมาก แต่ความนิยมของผูบ้ริโภคข้าวกล้อง
ภายในประเทศยงัคงมีสัดส่วนนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคขา้วขดัขาวอยูม่าก ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะความเคยชิน
ในอดีต เพราะคิดว่าขา้วขดัขาวมีสีท่ีดูสะอาดสวยงามชวนรับประทาน หุงแลว้นุ่มกว่า เค้ียวและ
กลืนง่ายกวา่ และมีการวางจ าหน่ายหาซ้ือไดท้ัว่ไปและมีราคาถูก ท าให้ประชาชนหนัมาสนใจนิยม
ข้าวสารขาวมากกว่าข้าวกล้อง การผลิตแบบเกษตรอินทรีย์ย ังเป็นระบบการผลิตท่ีค านึง
สภาพแวดลอ้มรักษาสมดุลของธรรมชาติ แมว้่าตลาดเกษตรอินทรียใ์นประเทศไทยยงัเป็นตลาด
ของผูผ้ลิต แต่ความนิยมในผลิตผลเกษตรอินทรีย์ในปัจจุบันน้ีมีแนวโน้มสูงข้ึนทั้งในและ
ต่างประเทศดว้ยอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 20 ต่อปี (เวป็ไซด์สหกรณ์กรีนเนท, 
2554) เน่ืองดว้ยกระแสท่ีผูบ้ริโภคก าลงัต่ืนตวัเร่ืองการดูแลสุขภาพอนามยั จึงไดมี้การพฒันาสาย
พนัธ์ุของขา้วกลอ้งไปผสมกบัขา้วสายพนัธ์ุอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะให้ไดข้า้วกลอ้งท่ีมีหลากหลายสายพนัธ์ุ
และเพื่อท่ีจะใหไ้ดส้ายพนัธ์ุท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการมากท่ีสุด ซ่ึงขา้วท่ีไดจ้ากการผสมกนัระหวา่ง
พนัธ์ุของข้าวกล้องกับพนัธ์ุของข้าวสายพนัธ์ุอ่ืนๆนั้นก็มักจะเรียกกันโดยรวมๆว่า “ข้าวเพื่อ
สุขภาพ” ซ่ึงขา้วเพื่อสุขภาพนั้นก็จะแปรรูปให้เป็นขา้วสารและมีหลากหลายสายพนัธ์ุให้ทาง
ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือน าไปบริโภค ซ่ึงสายพนัธ์ุของขา้วสารเพื่อสุขภาพก็มีหลายสายพนัธ์ุ เช่น ขา้ว
หอมนิล ขา้วสินเหล็ก ขา้วไรซ์เบอรร์ร่ี ขา้วหอมมะลิแดง เป็นตน้  

แม้ว่าโดยภาพรวมแล้วข้าวสารจะเป็นสินค้าส่งออกท่ีส าคญัและน ารายได้หลักเข้าสู่
ประเทศหากแต่ปัญหาท่ีเก่ียวกบัขา้วนั้นยงัมีอยู่มาก โดยเฉพาะทางด้านคุณภาพ ผลผลิต และคู่
แข่งขนัในตลาดโลก นอกจากนั้นในด้านของการบริโภคภายในประเทศประชาชนส่วนใหญ่ยงั
ไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการแปรรูปผลผลิตทางการเกษตรเพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มเพื่อให้เกิดข้ึน
เหมือนเช่นสินคา้อ่ืนในทางธุรกิจ อีกทั้งทางภาครัฐก็ไม่ไดใ้ห้การสนบัสนุนส่งเสริมอย่างจริงจงั 
ดา้นการแปรรูปผลผลิตจากขา้วเพื่อสุขภาพในรูปแบบต่างๆรวมทั้งการรณรงคใ์ห้ประชาชนหนัมา
ให้ความส าคญัเพื่อสร้างกระแสความนิยมในการบริโภคขา้วเพื่อสุขภาพท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย 
แทนการบริโภคอาหารในรูปแบบอ่ืนตามแบบอย่างวฒันธรรมการบริโภคสินคา้จากต่างประเทศ 
เช่น ขนมปัง หรืออาหารฟ้าสฟู้ ดส์ รวมถึงการศึกษาส ารวจและการวิเคราะห์วิจยัขอ้มูลท่ีจ  าเป็น
เก่ียวกบัความคิดเห็นของประชาชนทัว่ไปเพื่อชกัจูงให้หนัมานิยมบริโภคขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดย
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นอกจากจะช่วยให้ได้รับสารอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกายครบถ้วนแล้วยงัมีส่วนเป็นการ
ประหยดัเงินตราต่างประเทศในการรักษาอาการเจ็บป่วย การกินยารักษาโรคแผนปัจจุบนั ส่งเสริม
การพฒันาเศรษฐกิจของประเทศในการแปรรูปผลผลิตทางดา้นการเกษตร สนับสนุนให้เกิดการ
พฒันาธุรกิจอุตสาหกรรมขั้นพื้นฐานของครัวเรือนส าหรับน าไปเสริมสร้างความเขม้แข็งให้กบั
ชุมชนในอนาคต 

จากรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีเปล่ียนแปลงไปในช่วงกวา่สองทศวรรษท่ีผา่นมาท าให้ระบบ
การคา้ขา้วสารแบบบรรจุถุงเขา้มามีบทบาททดแทนในตลาดการคา้ขา้วสารแบบบรรจุกระสอบตวง
ถงัหรือตกัขายซ่ึงเป็นระบบการคา้ปลีกท่ีมีมาแต่ดั้งเดิม ขา้วสารบรรจุถุงแบ่งไดเ้ป็นขนาดบรรจุ 1 
กิโลกรัม ขนาด 2 กิโลกรัม ขนาด 5 กิโลกรัม ขนาด 10  กิโลกรัม เป็นตน้  
 ในช่วงเวลาท่ีผ่านมาได้มีการจดัแบ่งระดบัตลาดและช่องทางการตลาดการคา้ขา้วสาร
บรรจุถุงออกเป็นลกัษณะต่างๆ กล่าวคือ 
 1. ระดบัตลาดขา้วสารบรรจุถุง ระดบัตลาดขา้วสารบรรจุถุงในท่ีน้ี แบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม โดย
พิจารณาจากความแตกต่างตามคุณภาพของขา้วสารบรรจุถุงและตามชนิดของขา้ว กล่าวคือ 

    1.1 ตลาดระดบับน การจ าหน่ายขา้วสารในตลาดระดบับนน้ีส่วนใหญ่จะเป็นขา้วท่ีมี
คุณภาพในระดบัส่งออกไดแ้ก่ ขา้วขาวหอมมะลิชนิด 100 % ขา้วกลอ้งหอมมะลิชนิด 100 % ทั้งน้ี
ไดมี้การก าหนดมาตรฐานขา้วหอมมะลิบรรจุถุงชนิดน้ีไวว้่า จะตอ้งมีความบริสุทธ์ิของขา้วหอม
มะลิไม่น้อยกวา่ร้อยละ 92 และมีส่วนผสมของขา้วเต็มเมล็ดมากกว่าหรือเท่ากบัร้อยละ 80 มีขา้ว
หักไม่เกินร้อยละ 4.50 ซ่ึงเป็นมาตรฐานของขา้วหอมมะลิบรรจุถุงประเภทพรีเม่ียมท่ีจ าหน่าย
ภายในประเทศ ข้าวหอมมะลิระดบัพรีเม่ียมน้ีมีระดบัราคาสูงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มท่ีมี
รายไดสู้งและพึงพอใจกบัการบริโภคขา้วหอมมะลิแท ้

    1.2 ตลาดระดบักลาง ส่วนใหญ่จะเป็นขา้วหอมมะลิและขา้วหอมชนิด 5 % ทั้งน้ีขา้ว
หอมมะลิประเภทน้ีจะต้องมีความบริสุทธ์ิไม่น้อยกว่าร้อยละ 92 มีส่วนผสมของขา้วเต็มเมล็ด
มากกวา่หรือเท่ากบัร้อยละ 60 ขา้วหกัไม่เกินร้อยละ 7 ส่วนขา้วหอมมะลิชนิด 10 % จะตอ้งมีความ
บริสุทธ์ิของขา้วหอมมะลิไม่น้อยกวา่ร้อยละ 92 มีส่วนผสมของงขา้วเต็มเมล็ดมากว่าหรือเท่ากบั
ร้อยละ 55 มีขา้วหักไม่เกินร้อยละ 12 ขา้วหอมมะลิบรรจุถุงในกลุ่มน้ีมีระดบัราคาท่ีต ่าลงกว่าขา้ว
หอมมะลิระดบัพรีเม่ียมและมีกลุ่มเป้าหมายส าหรับผูมี้รายไดป้านกลางและร้านคา้ 

    1.3 ตลาดระดบัล่าง กลุ่มตลาดระดบัล่างส่วนใหญ่เป็นขา้วสาร 100 % และ 5 % และขา้ว
หอมผสมไดแ้ก่ขา้วสารหอมมะลิผสมกบัขา้วสารขาวตามแต่สัดส่วน กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะ
เป็นผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการขา้วสารท่ีไม่น่ิม ไม่แข็งมากเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการขา้วราคาถูก ส่งผล
ให้ผูบ้ริโภคหันมาซ้ือข้าวสารราคาถูกกันมากข้ึน โดยเฉพาะข้าวสารขาวท่ีมีราคาถูกทดแทน
ขา้วสารหอมมะลิซ่ึงมีราคาแพงท าใหต้ลาดขา้วสารระดบัล่างมีการขยายตวัเพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 
40 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



4 
 

    1.4 ตลาดขา้วเพื่อสุขภาพ ส่วนใหญ่เป็นขา้วสารชนิดพิเศษหรือขา้วสารเพื่อสุขภาพและ 
ขา้วชนิดอ่ืนๆไดแ้ก่ ขา้วเสริมวิตามิน ขา้วกลอ้ง ขา้วมนัปู ขา้วปลอดสารพิษ หรือขา้วอินทรีย ์ขา้ว
สินเหล็ก ฯลฯ 

ฟฟฟฟฟฟฟผูว้จิยัไดมี้ความสนใจในการศึกษาเร่ืองน้ี เพราะวา่ ในยุคปัจจุบนัค่านิยมในการซ้ือขา้ว
ของคนไทยเปล่ียนไปจากเดิมท่ีเคยซ้ือข้าวเป็นกระสอบหรือเป็นถังเปล่ียนเป็น ซ้ือข้าวบรรจุ
ถุงพลาสติกมากข้ึน อนัเน่ืองมากจากขนาดของครอบครัวของสังคมไทยท่ีเล็กลง ซ่ึงขา้วบรรจุ
ถุงพลาสติกนั้นสะดวกในการซ้ือมากกวา่เพราะมีหลากหลายขนาดให้เลือก ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถ
เลือกให้พอเหมาะกบัขนาดครอบครัวของตนได้ ผูว้ิจยัจึงมีสนใจท่ีจะศึกษาถึงส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อขอ้มูลท่ี
ไดอ้าจจะเป็นประโยชน์ในการปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผูผ้ลิตและจ าหน่าย
ขา้วสารเจา้เพื่อสุขภาพบรรจุถุง ซ่ึงขา้วสารเจา้เพื่อสุขภาพในปัจจุบนัมีผูนิ้ยมบริโภคมากข้ึนเร่ือยๆ 
และเป็นตลาดท่ีน่าสนใจอนัอาจน าไปสู่การพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีดี มีคุณภาพและสามารถตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคดีท่ีสุด 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของงำนวจิัย 
 

     1. เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

     2. เพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่ อสุขภาพต่อผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

     3. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

     4. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ 
 

1.3 สมมติฐำนกำรวจิัย 
 

ฟฟฟฟฟฟฟสมมติฐำนที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั   

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั  
ฟฟฟฟฟฟฟสมมติฐำนที ่2  ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั มี
ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุท่ีซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพในการซ้ือแตกต่าง
กนั  มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น 
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั  
  สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั  
   สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
      สมมติฐานท่ี 2.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั  

สมมติฐานท่ี 2.7 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบั 
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
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1.4 กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
   

ฟฟฟฟฟฟฟการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เจา้เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดอ้า้งอิงถึงปัจจยัส่วนบุคคลในงานวิจยั
ของ ชุติระ ระบบ (2542) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคข้าวกล้องของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อา้งอิงถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในงานวิจยัของ วชิรญาณ์ ทนัใจ 
(2552)  เ ร่ืองปัจจัย ท่ี มีผลต่อพฤติกรรมการเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ์ข้าวสารบรรจุ ถุงในเขต
กรุงเทพมหานคร ในงานวิจยัของ สรียา อชัฌาสัย และผูว้ิจยัไดอ้า้งถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ของ Kotler (2544) โดยสามารถสรุปกรอบแนวคิดในการวจิยั ดงัแสดงในภาพท่ี 1.1 
 
 ตัวแปรอสิระ (Independent Variables)                          ตัวแปรตำม (Dependent Variable) 
           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพการสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้
 

 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 
1. สาเหตุท่ีซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 
2. ขนาดการซ้ือต่อคร้ัง 
3. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
4. สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์
5. วนัท่ีไปซ้ือผลิตภณัฑ์ 
6. การรับรู้ขอ้มูล 
7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
ผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสาร
เพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร 
 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมกรตลาด 
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1.5 ขอบเขตกำรวจิัย 

 
ฟฟฟฟฟฟฟการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ ต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดขอบเขตการวจิยัดงัน้ี 

1.5.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 
    ประชากรท่ีท าการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือใช้ผลิตภณัฑ์ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ซ่ึงไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

1.5.2 ขอบเขตเน้ือหาท่ีใชใ้นการวจิยั 
1.5.2.1 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

     1) ปัจจยัส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา 
รายไดต่้อเดือน อาชีพ 
     2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ สาเหตุท่ีซ้ือขา้วสารเจา้เพื่อสุขภาพ ขนาดใน
การซ้ือต่อคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ การรับข่าวสารขอ้มูลขอ้มูล 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
     1.5.2.2 ตวัแปรตาม คือ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด 
    1.5.2.3 ขอบเขตพื้นท่ีท่ีใช้ในงานวิจยั คือ ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป ร้านคา้สมยัใหม่ 
(Modern Trade) หา้งสรรพสินคา้และโกลเดน้ เพลซ ภายในกรุงเทพมหานคร 

 
1.6  ค ำนิยำมศัพท์ 
         
ฟฟฟฟฟฟฟ1.6.1 ขา้วสารเพื่อสุขภาพ หมายถึง  เมล็ดของขา้วสารท่ีเป็นขา้วเจา้ท่ีไม่ผา่นการขดัสี
หรือผ่านการขดัสีแค่บางส่วน เป็นขา้วท่ีสีเอาแต่เปลือกออกเท่านั้น เยื่อหุ้มเมล็ดขา้วท่ีมีสีน ้ าตาล
แกมแดง และจมูกขา้ว ยงัคงอยูค่รบ จึงเป็นขา้วท่ีอุดมไปดว้ย คุณค่าทางอาหาร เกลือแร่ต่าง ๆ ท่ีมี
อยูใ่นขา้วกลอ้ง ประกอบไปดว้ย แคลเซียม ฟอสฟอรัส เหล็ก ทองแดง แมงกานีส และอ่ืนๆ ซ่ึงมี
อยูห่ลากหลายชนิดดว้ยกนั และเป็นประโยชน์ต่อร่างกายหากเลือกบริโภค ซ่ึงในการวิจยัในโครงน้ี
หมายถึง ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ขา้วกลอ้ง เป็นตน้ 
ฟฟฟฟฟฟฟ1.6.2 ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี หมายถึง ขา้วท่ีไดม้าจากการผสมขา้มพนัธ์ุระหวา่งขา้วเจา้ หอม
นิลกับข้าวขาว ดอกมะลิ 105 จากการพัฒนาพันธ์ุข้าวพิเศษ โดยศูนย์วิทยาศาสตร์ข้าว
มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ เพื่อให้ได ้เมล็ดพนัธ์ุท่ีมีคุณภาพดี และให้ประโยชน์สูงสุดแก่ผูบ้ริโภค 
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เมล็ดพนัธ์ุท่ีไดจ้ะถูกแจกจ่ายให้กบัเกษตรกรท่ีเขา้ร่วมโครงการ เป็นผู ้ปลูกและดูแลรักษา ซ่ึงตอ้ง
อยูใ่นพื้นท่ีภูมิประเทศและภูมิอากาศท่ี เหมาะสม โดยส่วนมากจะอยูใ่นเขตภาคเหนือของประเทศ
ไทย เพื่อ ใหไ้ดข้า้วท่ีมีคุณสมบติัดี ครบถว้นตามลกัษณะพนัธ์ุ ท าใหไ้ดข้า้ว ไรซ์เบอร่ีเมล็ดเรียวยาว 
สีม่วงเขม้ มีกล่ิน หอมมะลิ น่ารับประทาน และผลิตออกมาเป็น “Rice for Health” ขา้วกลอ้งไรซ์
เบอร่ี  
ฟฟฟฟฟฟฟ1.6.3 ขา้วกลอ้ง หมายถึง เมล็ดขา้วเปลือกท่ีผา่นการแปรรูปโดยเคร่ืองสีขา้วจากโรงสี
พอใหเ้ปลือกนอกหลุดจึงรับประทาน โดยไม่ตอ้งขดัส่วนประกอบภายนอกของเมล็ดขา้วจนเป็นสี
ขา้วเหมือนข้าสารทัว่ไป ซ่ึงแตกต่างจากข้าวซ้อมมือท่ีเป็นการผลิตข้าวของชุมชนโดยการใช้
เคร่ืองมือท่ีเรียกว่าครกกระเด่ืองต าพอให้เปลือกนอกหลุด ท าให้ขา้วท่ีได้มีลักษณะแตกหักไม่
สวยงามเหมือนอยา่งขา้วกลอ้งหรือขา้วสารท่ีถูกขดัขาวมาจากเคร่ืองสีขา้วจากโรงสีขา้ว 
ฟฟฟฟฟฟฟ1.6.4 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วเพื่อสุขภาพ หมายถึง ตวัแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมไดเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด 

1.6.4.1 ด้านผลิตภณัฑ์  หมายถึง ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ใช้บริโภคเพื่อสุขภาพ
ปราศจากโรคภยัไขเ้จบ็ 

1.6.4.2 ดา้นราคา หมายถึง มูลค่าของขา้วสารเพื่อสุขภาพ ในรูปตวัเงินหรือเป็นส่ิง
ท่ีตอ้งจ่ายส าหรับการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์

1.6.4.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีหรือลกัษณะการจดัจ าหน่าย
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ เช่น สถานท่ีซ้ือ การจดัวางผลิตภณัฑ ์

 1.6.4.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การใหข้อ้มูลข่าวสารของขา้วสารเพื่อ
สุขภาพ เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์ เช่น การโฆษณาผ่านส่ือ การลดราคา การจัด
กิจกรรมพิเศษ 
ฟฟฟฟฟฟฟ1.6.5 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรือการแสดงออกถึงการซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพการใช้หรือเคยซ้ือ หรือเคยใช้ เช่นประเภทของผลิตภัณฑ์ ความถ่ีในการไปซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง ปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ 

 1.6.5.1 สาเหตุหลกัในการซ้ือ หมายถึง มูลเหตุในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ เช่น 
ซ้ือเพราะอะไร ซ้ือไป ซ้ือเพื่ออะไร 

1.6.5.2 ขนาดในการซ้ือ หมายถึง ขนาดของผลิตภณัฑท่ี์ใชซ้ื้อเพื่อสุขภาพ เช่น  
ขนาดจ านวนปริมาณขา้วเพื่อสุขภาพ  

 1.6.5.3 ความถ่ีในการซ้ือ หมายถึง จ านวนคร้ังท่ีซ้ือในช่วงเวลาหน่ึง เช่น เดือนละ 
1 คร้ัง เดือนละ 2 คร้ัง เดือนละ 3 คร้ัง       
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 1.6.5.4 สถานท่ีซ้ือ หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินค้า เช่น ร้าน
สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ 

 1.6.5.5 วนัท่ีซ้ือ หมายถึง วนัท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ เช่น เสาร์-อาทิตย ์
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์วนัจนัทร์-ศุกร์ 

 1.6.5.6 แหล่งท่ีได้รับขอ้มูล หมายถึง การเขา้ถึงส่ือ แหล่งขอ้มูล ท่ีสามารถให้
ทราบถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์

 1.6.5.7 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนร่วมใน
กระบวนการการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เช่น ตนเอง หรือ ดารา พรีเซ็นเตอร์และผูมี้ช่ือเสียงในสังคม 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร

เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาต ารา เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

และไดน้ าเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

 2.1 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในตลาดผูบ้ริโภค 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

2.3 ผลิตภณัฑข์า้วสารเพื่อการบริโภค 

 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในตลาดผู้บริโภค 
        

ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.1 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

ฟฟฟฟฟฟฟผูบ้ริโภคจะเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑข์องตนแต่จะซ้ือปริมาณเท่าใด และท าไมผูบ้ริโภคจึงได้

เลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น จะตอ้งศึกษาจากขอ้มูลเก่ียวกบัประชากร รายได ้และค่าใชจ่้ายของผูบ้ริโภค 

จะช่วยพยากรณ์แนวโนม้ในกระบวนการใชจ่้ายของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงการพยากรณ์ดงักล่าวเป็นเพียง

ขั้นพื้นฐานเท่านั้น แต่ไม่ไดว้เิคราะห์วา่ผลิตภณัฑใ์นทอ้งตลาดมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัอยา่งไร จึงท า

ให้การวิเคราะห์ดงักล่าวไม่เพียงพอ ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งศึกษาให้รู้ว่าผลิตภณัฑ์ในแต่ละตรา

สินคา้ใดท่ีผูบ้ริโภคได้เลือกซ้ืออนัจะเป็นผลประโยชน์ต่อกิจกรรมอย่างมากท่ีจะน าผลิตภณัฑ์

ออกวางตลาด 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.2 ประโยชน์ของพฤติกรรมศาสตร์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

ฟฟฟฟฟฟฟพฤติกรรมศาสตร์ช่วยใหเ้ขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน ดงันั้นส่ิงท่ี

นกัการตลาดสนใจและใหค้วามส าคญัคือ 

     1. การซ้ือในกล่องด า (Buying in a black box) ผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นจะไดรั้บ

แรงกระตุน้ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัอ่ืนๆ อยา่งไม่มีขอบเขตจะแตกต่างตรงท่ีวา่

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะรับแรงกระตุน้บางส่วน หรือทั้งหมดแล้วจึงท าการตอบสนอง โดยการซ้ือ

สินคา้หรือบริการ (กล่องด าจึงเป็นตวัแทนผูบ้ริโภค) 

 

 

 

 

      
 
 

ภาพที ่2.1 ตวัแบบแสดงพฤติกรรมผูซ้ื้ออยา่งง่าย 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) 
 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.3 วตัถุประสงค์ของการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ฟฟฟฟฟฟฟวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Analysis) เป็นการวิจยัหรือคน้หา

เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบิ้โภคเพื่อทราบลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรม

ของเขา ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

              ค  าถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ประกอบดว้ย Who? 

What? Why? Whom? When? Where? และ How? เพื่อหาค าตอบ 7 ประการท่ีตอ้งการทราบ ค าถาม 

7 ค าถาม (6Ws และ 1H)  ซ่ึงจะไดค้  าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมดงัต่อไปน้ี 

            1)  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย    

             2)  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร     

             3)  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ     

             4)  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

             5)  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

             6)  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

             7)  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีประโยชน์ในการช่วยให้นกับริหารการตลาดสามารถ

เพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารการตลาดใหบ้รรลุเป้าหมายไดดี้ข้ึน นอกจากสร้างความแตกต่างใน

ตวักระตุน้ 

(Stimulus) 
กล่องด า 

(Black Box) 
ตอบสนอง 

(Response) 

การตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

ส่วนประสม
ทางการตลาด 

ตวักระตุน้ 

การซ้ือหรือไม่ซ้ือ

ผลิตภณัฑห์รือ

บริการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลูกคา้กลุ่มต่างๆ ซ่ึงสามารถจดัท ากลุ่มกลยทุธ์ท่ีจะคลอบคลุมกลุ่มลูกคา้ใหค้รบถว้นยงัช่วยใหเ้ขา้ใจ

ถึงกลไกการตดัสินใจหรือความชอบของสินคา้และบริการ ดงันั้นจึงตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคเพื่อผลิตสินค้าและบริการได้ตรงตามความต้องการ การตั้งค  าถามท่ีใช้ในการค้นหา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถแสดงไดด้งัน้ี  

 

ตารางที ่2.1 ค  าถามท่ีใชใ้นการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ (70S) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย 

(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 
1) ประชากรศาสตร์ 
2) ภมิูศาสตร์ 
3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมและ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
อะไร 

(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objective) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑค์ือ ตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
และความแตกต่าง 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น การท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the 

consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objective) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความ
ตอ้งการดา้นร่างกายและดา้น
จิตวิทยาซ่ึงตอ้งศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทา
จิตวิทยา 
2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ  
1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2) กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การให้
ข่าว 
3) กลยทุธ์ดา้นราคา 
4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (70S) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

4. ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ (Who 

participates in 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) และมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 
1) ผูริ้เร่ิม 
2) ผูมี้อิทธิพล 
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4) ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและ(หรือ)การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล
ใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน หรือ
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น การท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคอยูท่ี่ใด 
(When does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของช า เป็นตน้ 

กลยทุธ์ช่องทางการจ าหน่าย 
(Distribution Chanel 
Strategies) บริษทัผลิตภณัฑ์สู่
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่
ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does consumer 

buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
1) การรับรู้ปัญหา 
2) การคน้หาขอ้มูล 
3) การประเมินทางเลือก 
4) การตดัสินใจซ้ือ 
5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว
และการประชาสัมพนัธ์ 

ท่ีมา : อุษณีย ์จิตะปาโล และนุตะประวณ์ี เลิศกาญจนวฒิั (2539) 

 

 

 

        
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.4 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ฟฟฟฟฟฟฟระบวนการตดัสินซ้ือนั้นปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ตลอดจนปัจจยัส่วนบุคคลเขา้

มามีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงนักการตลาดตอ้งพยากรณ์ความตอ้งการท่ี

แทจ้ริงของลูกคา้ใหถู้กตอ้งใกลเ้คียงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด โดยตอ้งศึกษาขอ้มูลจากปัจจยัต่างๆ 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ท่ีมา : อุษณีย ์จิตะปาโล และนุตะประวณ์ี เลิศกาญจนวฒิั (2540) 

 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.5 ปัจจัยภายในทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคปัจจัยจิตวทิยา 
ฟฟฟฟฟฟฟปัจจยัภายใน (Internal Factor) คือ ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนทางด้านจิตวิทยา ซ่ึงเป็นความ
ตอ้งการของมนุษยท่ี์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัภายในไดแ้ก่การจูงใจ การเรียนรู้ ความ
เข้าใจ การรับรู้ ทัศนคติแนวคิดของตนเองบุคลิกภาพตลอดจนรูปแบบการด ารงชีวิต ดังน้ี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

ปัจจยัภายใน (Internal Factor) ท่ีมี
อิทธิพลต่อฤติกรรมผูบ้ริโภคหรือ
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychographic 
Factor) 
- การจูงใจ (Motivate) 
- การเรียนรู้ (Learning) 
- ความเขา้ใจ (Cognitive) 
- การรับรู้ (Perception) 
- ทศันคติ (Attitude) 
- แนวคิดของตนเอง (Self Concept) 
- บุคลิกภาพ (Personality) 
- รูปแบบการด ารงชีวติ (Life) 
 

 

 

ปัจจยัภายนอก (External Factor) ท่ี

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หรือปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม 

(Social and Cultural Factor) 

- วฒันธรรม (Culture) และ

วฒันธรรมยอ่ย (Sub Culture) 

- ชั้นทางสงัคม (Social Class) 

- กลุ่มอา้งอิง (Influence Group) 

- บทบาทและสถานะ (Role and 

Status)  

ปัจจยัส่วนบุคคล 

(Personal Factor) หรือ

ปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ 

(Demographic Factor) 

การรับรู้

ปัญหา 

(Problem 

Recognitio

n) 

การคน้หา

ขอ้มูล 

(Informatio

n Search) 

การ

ประเมินผล

ทางเลือก 

(Evaluation 

of 

alternatives) 

การ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 

(Purchase) 

ประเมินผล

ภายหลงัการซ้ือ 

(Post purchase 

Evaluation) 
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                        2.1.5.1 การจูงใจ (Motivation) ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s Theory of 
Motivation) กล่าวว่าการจูงใจเกิดจากแรงจูงใจ หมายถึงความต้องการท่ีได้รับการกระตุ้นจาก
ภายในบุคคลท่ีตอ้งการความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมายหรืออาจจะหมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้
ท่ีอยูภ่ายในบุคคลเป็นกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั ส่ิงจูงใจมีทั้งทางดา้นอารมณ์และเหตุผลยงัสามารถ
ใชข้อ้มูลส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือเพื่อประโยชน์ในการวางก็เลยหยดุในการวางแผนการตลาดได ้ 
 
ตารางที ่2.2 ตวัอยา่งส่ิงจูงใจเก่ียวกบัเหตุผลและเก่ียวกบัอารมณ์ 

ส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือเก่ียวกบัเหตุผล ส่ิงจูงใจใหเ้กิดการซ้ือเก่ียวกบัอารมณ์ 
1. ใชส้ะดวก 
2. ประสิทธิภาพในการใช ้
3. เช่ือถือไดใ้นการใช ้
4. เช่ือถือไดใ้นคุณภาพ 
5. เช่ือถือไดใ้นบริการอ่ืน 
6. คงทนถาวร 
7. มีคุณค่ามากข้ึน 
8. เพื่อพนูผลผลิต 
9. ประหยดัในการใช ้
10. ประหยดัในการซ้ือ 

1. เด่น 
2. ท าตามแบบผูอ่ื้น 
3. เอาอยา่งในทางเศรษฐกิจ 
4. ภูมิใจในความเด่นของตน 
5. ภูมิใจในความเด่นของทรัพยสิ์น 
6. สัมฤทธิผลในวงสังคม 
7. ความคล่องแคล่ว 
8. แสดงรสนิยมของศิลปะ 
9. ของขวญัท่ีท าใหสุ้ข 
10. ทะเยอทะยาน 

ท่ีมา : อุษณีย ์จิตะปาโล และนุตะประวณ์ี เลิศกาญจนวฒิั (2540) 
 
                        2.1.5.2 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมหรือความ
เขา้ใจจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ ซ่ึงผา่นเขา้มาตามความรู้สึก
และท าใหเ้กิดการตอบสนอง ซ่ึงทฤษฎีน้ีเรียกเรียกวา่ทฤษฎีส่ิงกระตุน้ การตอบสนอง  
                        2.1.5.3 ทฤษฎีความเขา้ใจ (Cognitive Theory) มีหลกัเก่ียวกบักระบวนการขอ้มูลการ
แกปั้ญหาการให้เหตุผลพฤติกรรมมนุษยท์ฤษฎีความเขา้ใจมุ่งท่ีกระบวนการภายในหรือความคิด
โดยเช่ือวา่ความเขา้ใจของบุคคลเป็นส่ิงท่ีส าคญัในการเรียนรู้ทฤษฎีน้ีจะขดัแยง้กบัทฤษฎี (S-R) 
 
 
 
 

ภาพที ่2.3 กระบวนการความเขา้ใจ (Cognitive Process) 
ท่ีมา : อุษณีย ์จิตะปาโล และนุตะประวณ์ี เลิศกาญจนวฒิั (2540) 

การก าหนด
จุดมุ่งหมาย 
(Goal) 

พฤติกรรมความมุ่ง
หมาย (Positive) 

การหยัง่เห็น 
(Insight) 

การบรรลุ
จุดมุ่งหมาย (Goal 

Achievement) 
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                        2.1.5.4 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร
จัดระเบียบและตีความหมายข้อมูลธุรกิจเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายของโลก หรือ
กระบวนการความเขา้ใจ(การเปิดรับ)ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเคา้อาศยัอยูก่ารรับรู้เป็นกระบวนการ
ของบุคคลข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์ เป็นตน้  
                         2.1.5.5 ความเช่ือถือ (Beliefs ) และทัศนคติ (Attitudes) ความเช่ือเป็นสภาพ
ความคิดซ่ึงสะทอ้นความรู้เก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือหมายถึง ความเขา้ใจในส่ิงใดส่ิงหน่ึงและ
ลกัษณะของเหตุการณ์ทางกายภาพและสังคมความเช่ือถือเป็นความความคิดท่ีบุคคลเช่ือในส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์การส่งเสริมการตลาดพยายามสร้างความเช่ือถือใหม่ โดยศึกษา
ความเช่ือดั้งเดิมเพื่อใชใ้หเ้ป็นประโยชน์จากความเช่ือเดิมมาสู่ความเช่ือใหม่ 
                        2.1.5.6 แนวคิดเก่ียวกบัตวัเอง (Self Concept) หมายถึง ความคิดหรือความเขา้ใจท่ี
เกิดข้ึนภายในบุคคลหน่ึงประกอบดว้ย 4 แบบ คือ 
     1) แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง (Real Self) นั้นเป็นภาพลกัษณ์ซ่ึงคนมองตนเอง

ในลกัษณะต่างๆ คือ สันดาน นิสัย ความเป็นเจา้ของ ความสัมพนัธ์ และลกัษณะอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

     2) แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Idea Self Concept) 

      3) แนวคิดของตนเองท่ีคิดวา่บุคคลอ่ืนมองตนเองท่ีแทจ้ริง 

      4) แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืนคิดเก่ียวกบัตนเอง 

                        2.1.5.7 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีอยู่ภายในบุคคล ซ่ึง

ก าหนดและกระทบถึงวิธีการท่ีบุคคลตอบสนองต่อส่ิงแวดล้อม หรืออาจหมายถึง รากฐานแห่ง

ความโนม้เอียง หรือลกัษณะเด่นของแต่ละบุคคล 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.6 ปัจจัยภายนอก (External Factor) ทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.1.6.1 ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Cultural Factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษย์

สร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงจนถึงรุ่นหน่ึงโดยเป็นตวัก าหนด และควบคุมพฤติกรรม

มนุษย์ในสังคมหน่ึงๆ ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลักษณะของสังคม และก าหนดความ

แตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึง

นักการตลาดต้องค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลักษณะการเปล่ียนแปลง

เหล่านั้นไปใชก้ าหนดโปรแกรมการตลาด วฒันธรรมแบ่งออกเป็น 

                1) วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลท่ีอยู่ในสังคม 

เช่น ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



17 
 

     2) วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมแต่ละกลุ่มท่ีมี

ลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัท่ีมีอยูใ่นสังคมขนาดใหญ่ และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยเกิดจาก

พื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์เช่น กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิวและ

กลุ่มอาชีพ เป็นตน้ 

      3) ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น

ระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนั  โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกใน

ชั้นสังคมท่ีแตกต่างกันจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัด้วย แต่ละชั้นสังคมจะมีลักษณะค่านิยมและ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเฉพาะอยา่ง นกัการตลาดตอ้งศึกษาชั้นสังคมเพื่อเป็นแนวทางในการแบ่งส่วน

ตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ และศึกษาความตอ้งการของตลาด

เป้าหมายรวมทั้งจดัส่วนประสมทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของแต่ละชั้น

สังคมได้อย่างถูกตอ้ง ชั้นสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบั คือ ระดบัสูง (Upper Class) 

ระดบักลาง (Middle Class) และระดบัต ่า (Lower Class) 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.7 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยที่มีความเกี่ยวข้องใน

ชีวติประจ าวนัและมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบด้วย 

            2.1.7.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่ม

น้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยม รวมถึงพฤติกรรม และการด าเนินชีวิตของ

บุคคลในกลุ่มอา้งอิง เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและ

ยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอิทธิพล 

            2.1.7.2 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Status) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม 

เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่าง

กนัในแต่ละกลุ่ม 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.1.8 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) หรือปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

(Demographic Factor) เป็นการตัดสินใจของผู้ซ้ือที่ได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลทางด้าน

ต่างๆ ได้แก่ 

                        2.1.8.1 อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

                        2.1.8.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิต

ของบุคคล ในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
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ความตอ้งการทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรม

การซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

 2.1.8.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น และ

ความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 

 2.1.8.4 รายได ้(Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) 

โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือโอกาสเหล่าน้ี  

ประกอบดว้ยรายได ้ การออมสินทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน เป็นตน้ 

                        2.1.8.5 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑมี์ 

คุณภาพดีมากกวา่ผูมี้การศึกษาต ่า 

      2.1.8.6 รูปแบบการด ารงชีวิต (Life Style) รูปแบบการด ารงชีวิตในโลก โดยการ

แสดงออกในรูปของ AIOs ซ่ึงประกอบดว้ย กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความ

คิดเห็น (Opinions) แบบด ารงชีวิตข้ึนกบัวฒันธรรม ชั้นของสังคม และกลุ่มอาชีพแต่ละบุคคล 

นกัการตลาดเช่ือวา่การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัค่านิยม และรูปแบบการด ารงชีวติ 

 

2.2  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

  

ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาด คือ กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการ

ปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาด กลุ่มเป้าหมาย  Kotler (2543)  และเป็นการผสมท่ีเขา้กนัได้

อยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายและ

ระบบการจดัจ าหน่ายซ่ึงได้มีการจดัออกแบบเพื่อใช้ส าหรับการเขา้ถึง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 

ธงชยั สันติวงษ์ (2540) ประกอบดว้ยส่วนประกอบหลกัอยา่งนอ้ย 4 ประการ หรือ 4P's คือ ดา้น

ผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) อนัเป็นส่ิงท่ีองคก์รทั้งหลายคาดหวงัและพยายามจะท าให้ส าเร็จ ดงัภาพท่ี 

2.4 
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ภาพที ่2.4 แบบจ าลองส่วนประสมทางการตลาด (The Four P's of The marketing Mix) 

ท่ีมา : Kotler (2540) 

 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.2.1 ผลติภัณฑ์  (Product) 

ฟฟฟฟฟฟฟผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได ้และสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ
ภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้บริการ 
สถานท่ี บุคคล หรือความคิด บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑ์สามารถขายได ้Kotler (2543) 
ฟฟฟฟฟฟฟดารา ทีปะปาล (2542) กล่าวว่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จะ
ข้ึนอยู่กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคว่าผลิตภณัฑ์นั้นตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพียงใด 
ซ่ึงเป็นลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัส่ิงต่อไปน้ี 
  1. คุณภาพและประโยชน์ใช้สอยของผลติภัณฑ์ 
    การปรับปรุงคุณภาพเพื่อการตลาด เป็นส่ิงท่ีตอ้งท าเป็นประจ า ผลิตภณัฑ์บางอย่าง
ตอ้งปรับปรุง และเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ เพื่อให้ทดัเทียมกบัผลิตภณัฑ์อ่ืนในตลาด เช่น รถยนต ์
เส้ือผา้ ฯลฯ ผลิตภณัฑ์บางอย่างไม่อาจเปล่ียนแปลงได้หรือเปล่ียนแปลงแล้วไม่เกิดประโยชน์
เพิ่มข้ึน เช่น วตัถุดิบต่างๆ อาจต้องใช้นโยบายลดผลิตภณัฑ์แทนการปรับปรุง ผลิตภณัฑ์บาง
ประเภทท่ีไม่อาจจะเปล่ียนแปลง และปรับปรุงได ้เช่น ผลิตภณัฑ์ประเภทวตัถุดิบต่างๆ ตอ้งใช้
วธีิการตลาดวธีิอ่ืนแทนท่ีจะเนน้ถึงความแตกต่าง แต่โดยปกติผลิตภณัฑส่์วนใหญ่สามารถปรับปรุง
ได้อยู่เสมอ เป็นหน้าท่ีของการตลาดโดยตรงท่ีตอ้งเน้นถึงการวิเคราะห์ และวิจยัผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัอย่างสม ่าเสมอ ตอ้งพยายามปรับปรุงผลิตภณัฑ์ท่ีจะเป็นประโยชน์มากข้ึน การปรับปรุง
ผลิตภณัฑมี์ดงัน้ี 

ผลิตภณัฑ ์                    ราคา 

 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด 

 

ผูบ้ริโภค 
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      1.1  การปรับปรุงคุณภาพ (Quality Improvement) การปรับปรุงคุณภาพให้ดีข้ึน
เพื่อเพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑ์ ตอ้งปฏิบติัอยู่เป็นประจ า โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นถึงคุณภาพ 
เพราะมีบุคคลจ านวนมากท่ีนิยมซ้ือแต่ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง มีขอ้เสียอยู่เหมือนกนัในท านอง
ท่ีว่า ถ้าบริษทัตอ้งลดค่าใช้จ่าย ก็ไม่สามารถท าได้โดยการลดคุณภาพในทางตรงกนัขา้มจ าเป็น
ปรับปรุงคุณภาพอยู่ตลอดเวลา และมีข้อเสียอยู่อีกข้อหน่ึงท่ีว่า ถ้าจ  านวนผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์
คุณภาพสูงมีอตัราการเพิ่มต ่า การผลิตและปรับปรุงผลิตภณัฑอ์ยูต่ลอด อาจจะประสบปัญหาในการ
หาตลาด โดยเฉพาะในตลาดท่ีมีคู่แข่งขนัมาก ตวัอย่างของผลิตภณัฑ์ท่ีมีการปรับปรุงคุณภาพเพื่อ
การตลาด คือ ขา้ววติามิน และขา้วหอมมะลิอินทรีย ์ท่ีไม่ใชปุ๋้ยเคมี และสารเคมีปราบศตัรูพืช 
      1.2  การปรับปรุงประสิทธิภาพ (Functional Feature Improvement) การ
ปรับปรุงประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ คือ ปรับปรุงผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ใช้สะดวกข้ึน ปลอดภยัข้ึน 
และท างานดีข้ึน เช่น การเปล่ียนใบมีดโกนเป็นเหล็กกลา้ เป็นการปรับปรุงประสิทธิภาพท่ีเห็นกนั
ชัดเจน คือ อาจจะน ามาซ่ึงการเลียนแบบ เน่ืองจากการคิดค้นวิธีปรับปรุงประสิทธิภาพของ
ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่วา่มีรายจ่ายสูง การปรับปรุงควรจะพึงปฏิบติัต่อเน่ือง ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ
จากการเป็นบริษทัแรกท่ีคน้คิดข้ึนมาได ้มีค่ามากกวา่การลงทุนท่ีจ่ายไป 
      1.3 การปรับปรุงแบบ (Style Improvement) หมายถึง การปรับปรุงรูปร่างของ
ผลิตภณัฑซ่ึ์งอาจจะรวมถึง กล่อง ฉลาก การพิมพ ์ฯลฯ 
 2. ตรายีห้่อของผลติภัณฑ์ 
     ตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือค า สัญลกัษณ์ การออกแบบ ท่ีจะบอกวา่สินคา้หรือ
บริการหน่ึงๆ เป็นของใครและมีความแตกต่างจากคู่แข่งอย่างไร Kotler (2539) โดยสามารถส่ือ
ความหมายได ้6 ระดบัดงัน้ี 
     ตราสินคา้เป็นสัญลกัษณ์ท่ีมีความสลับซบัซ้อน สามารถส่ือความหมายได ้6 ระดบั
ดงัน้ี 
 1)  คุณสมบติั (Attributes) ตราสินคา้ท าให้นึกถึงคุณสมบติัหรือคุณลกัษณะท่ีแน่ชดั
ของผลิตภณัฑ์ เช่น Mercedes ท าให้นึกถึงรถยนตร์าคาแพง การผลิตยอดเยี่ยม งานวิศวกรรมเป็น
เลิศ ทนทาน และเกียรติภูมิศกัด์ิศรีสูง 

2)  คุณประโยชน์ (Benefits) คุณสมบติัตอ้งแปลออกมาเป็นคุณประโยชน์ตามหนา้ท่ี
และคุณประโยชน์ทางอารมณ์ เช่น “ความทนทาน” แสดงให้เห็นคุณประโยชน์ตามหน้าท่ีการใช้
งาน “ผมไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือรถอีกหลายปี” หรือ คุณสมบติั “ราคาแพง” แสดงให้เห็นคุณประโยชน์
ทางอารมณ์ “รถยนตค์นัน้ีท าใหผ้มรู้สึกเป็นคนส าคญั และไดรั้บการช่ืนชม” 

3)  คุณค่า (Values) ตราสินคา้บ่งบอกบางส่ิงบางอยา่งเก่ียวกบัคุณค่าของผูผ้ลิต เช่น 
Mercedes บ่งบอกถึงสมรรถนะการท างานความปลอดภยั และเกียรติภูมิสูง 
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4)  วฒันธรรม (Culture) ตราสินคา้อาจเป็นตวัแทนของวฒันธรรม เช่น Mercedes 
เป็นตวัแทนของวฒันธรรมของเยอรมนัท่ีมีระเบียบ ประสิทธิภาพและคุณภาพสูง 

5)  บุคลิกภาพ (Personality) ตราสินคา้บ่งบอกถึงบุคลิกภาพของสินคา้ เช่น ถา้เปรียบ 
Mercedes เป็นคน จะเป็นนายจา้งท่ีเก่ง ถา้เปรียบเป็นสัตว ์จะเป็นสิงโตเจา้ป่า ถา้เป็นส่ิงของจะเป็น
มหาราชวงัท่ีโออ่าหรูหรา 
 6)  ผูใ้ช ้(User) ตราสินคา้ช้ีให้เห็นประเภทของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑ์ เรา
อาจคาดได้ว่าจะเห็นผูบ้ริหารระดบัสูง อายุ 55 ปี อยู่หลังพวงมาลยัรถยนต์ Mercedes ไม่ใช่
เลขานุการ อาย ุ20 ปี 

2.1 เคร่ืองมือการสร้างตราสินคา้ (Brand Building Tools)  
           การสร้างตราสินคา้ท่ีใชก้ารโฆษณาเพียงอยา่งเดียว โดยทัว่ไปถือว่าเป็นการวาง
หลกัการท่ีผิดตามความเป็นจริงในสมยัแรกการโฆษณาทางโทรทศัน์เป็นเคร่ืองสร้างตราสินคา้ท่ี
ทรงประสิทธิภาพมากท่ีสุด สถานีโทรทศัน์มีเพียงไม่ก่ีสถานีผูค้นเฝ้าดูการแสดง ตลก ละครชีวิต 
และช้ินงานโฆษณาดว้ยความสนใจเท่านั้น ปัจจุบนัมีสถานีโทรทศัน์นบัสิบสถานีให้ผูช้มเลือกดู 
หลายคนเปล่ียนช่องดว้ยรีโมทเพื่อหลีกเล่ียงหรือไม่สนใจโฆษณา ความจริงยงัมีผูค้นจ านวนมากมา
ดูโทรทศัน์ เขาเหล่านั้นยุ่งอยู่กบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ หรือไม่ก็ผูกพนักบักิจกรมผ่อนคลายอยา่งอ่ืน 
ดงันั้น นกัการตลาดจึงหนัไปหาเคร่ืองมือทางการตลาดอ่ืน เพื่อดึงดูดความสนใจกบัตราสินคา้ใน
บรรดาเคร่ืองมือท่ีส าคญัท่ีสุด คือ 
     1)  การประชาสัมพนัธ์และการแถลงข่าว (Public Relations and Press Release) 
ตราสินค้าอาจได้รับความสนใจอย่างมากจากการสร้างเร่ืองราวท่ีเหมาะกบัหนังสือพิมพ์ และ
นิตยสาร และเป็นเร่ืองราวท่ียงัไม่ไดป้รากฏใหเ้ห็นในภาพยนตร์โฆษณา 
       2)  ผูอุ้ปถมัภ์ (Sponsorships) ตราสินคา้ไดรั้บการส่งเสริมการตลาด โดยเป็นผู ้
อุปถมัภ ์การจดักิจกรรมต่างๆ อยู่เสมอ เช่น การแข่งขนัจกัรยานยนต ์และรถยนต์ท่ีมีช่ือเสียงของ
โลก 
    3)  สโมสรและชุมชนผูบ้ริโภค (Clubs and Consumer Communities) ตราสินคา้
สารถสร้างศูนยก์ลางชุมชนของผูบ้ริโภค เช่น กลุ่มผูใ้ชร้ถจกัรยานยนต ์Harley Davidson หรือกลุ่ม
นกัสะสม Branford 
    4)  เยี่ยมชมโรงงาน (Factory Visits) บริษทัผูผ้ลิตขนมขบเค้ียว Hershey’s และ 
Cadbury’s สร้างสวนสนุกท่ีโรงงานของเขาและเผชิญผูม้าเยีย่มใหใ้ชเ้วลาท่ีนั้นทั้งวนั 
    5)  งานแสดงสินคา้ (Tread Shows) งานแสดงสินคา้เป็นโอกาสดีในการสร้างการ
รู้จกั การเกิดความรู้และความสนใจใหต้ราสินคา้ 
    6)  การตลาดเหตุการณ์ (Event Marketing) นอกจากงานแสดงรถยนตรุ่์นใหม่แลว้
บริษทัรถยนตห์ลายแห่งยงัจดัเหตุการณ์ทางตลาดอ่ืนดว้ย 
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      7)  สาธารณประโยชน์ (Public Facilities) บริษทัผูผ้ลิตน ้ าด่ืมบรรจุขวด Perrier 
สร้างความทรงจ าใหก้บัสาธารณะชน โดยสร้างทางวิ่งออกก าลงักายในสวนสาธารณะเพื่อส่งเสริม
วถีิการด ารงชีวติท่ีมีสุขภาพแขง็แรง 
     8)  การตลาดอิงการกุศล (Social Cause Marketing) ตราสินคา้สามารถไดรั้บ
ความนิยมการบริจาคเงินเพื่อการกุศล เช่น บริษทั Ben and Jerry’s Ice cream บริจาคเงินเกินกวา่เจ็ด
เปอร์เซ็นตจ์ากผลก าไรใหก้บัการกุศล 
    9)  คุณค่าสูงคุม้ค่าเงิน (High Value for The Money) บางตราสินคา้สร้างค าพูด
จากปากต่อปากเชิงบวก โดยการเสนอสินคา้ท่ีมีคุณค่าสูงคุม้ค่าเงิน เช่น IKEA และ South West 
Airlines 
    10) บุคลิกของผูก่้อตั้ งหรือบุคลิกของผูมี้ช่ือเสียง (Founder’s or Celebrity 
Personality) ผูก่้อตั้งท่ีมีสีสัน เช่น Richard Branson หรือบุคลิกของผูมี้ช่ือเสียง เช่น Michael Jordan 
สามารถสร้างผลทางบวกใหก้บัตราสินคา้ได ้
     11) การตลาดผ่านโทรศพัท์เคล่ือนท่ี (Mobile Phone Marketing) ในอนาคต
ผูบ้ริโภคจะได้ยินเร่ืองราวเก่ียวกับตราสินค้าจากโทรศัพท์เคล่ือนท่ีของเขาเน่ืองจากความ
เจริญเติบโตของ m-commerce สินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้
บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตา
ของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้Kotler (2543) 
 3. การรับประกนัของตัวผลติภัณฑ์และบริการ 
 การสร้างความแตกต่างดา้นบริการ (Service Differentiation) เม่ือลกัษณะภายนอกของ
สินค้าไม่สามารถจ าแนกความแตกต่างได้โดยง่าย เคล็ดลับท่ีน่าจะน าไปสู่ความส าเร็จในการ
แข่งขนั คือ การเพิ่มคุณค่าของการบริการและปรับปรุงคุณภาพ การสร้างความแตกต่างทางดา้น
บริการท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การให้ความสะดวกในการสั่งซ้ือ การส่งมอบสินคา้ให้ตรงเวลา การบริการ
ติดตั้ง การฝึกฝนใหลู้กคา้ การใหค้  าแนะน าลูกคา้ การบริการบ ารุงและซ่อมแซม 
   1) ความสะดวกในการสั่งซ้ือ (Ordering Ease) หมายถึง ความสะดวกส าหรับ
ลูกคา้ท่ีจะสั่งซ้ือจากบริษทั เช่น Baxter Healthcare ไดท้  ากระบวนการสั่งซ้ือสะดวกยิ่งข้ึน โดยการ
มอบ Computer Terminal เพื่อให้โรงพยาบาลสามารถสั่งซ้ือสินคา้โดยตรงจาก Baxter ได ้ธนาคาร
หลายแห่งไดจ้ดัใหมี้ Home banking software เพื่อช่วยใหลู้กคา้ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารและท าธุรกรรม
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน ปัจจุบนัน้ีลูกคา้สามารถสั่งซ้ือและรับสินคา้ของช าได ้โดยไม่ตอ้งไป
ท่ีซูเปอร์มาร์เก็ต 
   2) การส่งมอบสินคา้ (Delivery) หมายถึง การส่งมอบสินคา้หรือบริการแก่ลูกคา้ 
การบริการส่งมอบท่ีดีมีตวัช้ีวดัดงัน้ี คือ ความเร็ว (Speed) ความถูกตอ้งแม่นย  า (Accuracy) และการ
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ดูแลเอาใจใส่ (Care attending) ต่อกระบวนการส่งมอบสินคา้ เช่น พิซซ่าส่งมอบสินคา้ในเวลาคร่ึง
ชัว่โมง การอดัรูปถ่ายส าเร็จภายใน 1 ชัว่โมง การบริการหล่อล่ืนเคร่ืองยนตภ์ายใน 15 นาที 
   3) การติดตั้ง (Installation) หมายถึง งานท่ีท าไปเพื่อให้สินคา้อยา่งหน่ึงท างานได้
ในสถานท่ีตั้งท่ีวางแผนไว ้ผูซ้ื้ออุปกรณ์คาดหวงับริการติดตัง่ท่ีดี การสร้างความแตกต่างตรงจุดน้ีมี
ความส าคญั โดยเฉพาะบริษทัท่ีมีสินคา้ซ่ึงประกอบดว้ยช้ินส่วนต่างๆ ท่ีซับซ้อนการติดตั้งท่ีง่าย
สะดวกจึงเป็นจุดขายท่ีแทจ้ริง โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือตลาดเป้าหมายเป็นตลาดใหม่ต่อเทคโนโลย ี
   4) การฝึกอบรมลูกคา้ (Customer Training) หมายถึง การฝึกอบรมพนกังานของ
ลูกคา้ให้ใช้เคร่ืองอุปกรณ์ อย่างถูกตอ้ง และมีประสิทธิภาพ เช่น McDonald’s ก าหนดให้ผูเ้ป็น 
Franchisees ใหม่ๆ เขา้ไปรับการศึกษาท่ีมหาวิทยาลยั Hamburger university เป็นเวลา 2 สัปดาห์ 
เพื่อเรียนรู้วธีิจดัการ Franchisees 
   5) การให้ค  าปรึกษาลูกคา้ (Customer Consulting) หมายถึง การบริการต่างๆ ดา้น
ขอ้มูล ระบบข่าวสาร และบริการใหค้  าแนะน าท่ีผูข้ายเสนอแก่ผูซ้ื้อ 
   6) การซ่อมบ ารุง (Maintenance and Repair) การบ ารุงและการซ่อมแซมเป็น
โปรแกรมการบริการส าหรับช่วยเหลือลูกคา้ใหซ้ื้อสินคา้ท่ีอยูใ่นสภาพการท างานท่ีดี 
   7) บริการเบ็ดเตล็ด (Miscellaneous Service) บริษทัสามารถหาวิธีอ่ืนๆ เพื่อสร้าง
ความแตกต่างส าหรับบริการลูกคา้ พวกเขาสามารถปรับปรุงการประกันสินค้าหรือสัญญาการ
บ ารุงรักษาหรือสามารถเสนอเป็นรางวลั เช่น บริษทัผลิตรถยนตมี์การรับประกนัตวัสินคา้ 3 ปี หรือ
ขบัในระยะทาง 100,000 กิโลเมตร 

บริษัทผู ้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ความสนใจ ขนาด รูปร่าง ลักษณะของ
ผลิตภณัฑ์ คุณภาพ การจดัสร้างรูปแบบการให้บริการ การประกนัคุณภาพ และจดัส่วนประกอบ
อ่ืนๆ เสริมผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูผ้ลิตอาจจะตอ้งการวิจยัผูบ้ริโภคอยู่
ตลอดเวลาเพื่อหาแนวทางแกไ้ขและปรับปรุงตวัผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
มากท่ีสุด 

แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์ผลติภัณฑ์มีดังต่อไปนี ้
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑท่ี์จะท าให้เหนือกวา่คู่แข่งและเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคจ าเป็น

ท่ีตอ้งสร้างความแตกต่างในตราสินคา้และบริการ และพิจารณาทั้งเร่ือง ราคา ตน้ทุนการผลิตและ
ปัจจยัองคป์ระกอบหลายๆ ดา้น 
ฟฟฟฟฟฟฟ2.2.2 ราคา (Price) 
ฟฟฟฟฟฟฟราคา หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใครให้ไดผ้ลิตภณัฑ ์

Etzel,Walk and Stanton (2544) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูป ตวัเอง ราคา เป็น P ตวัท่ีสอง

ท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า 
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(Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง กว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง 

  1) คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น  

  2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง   

  3) การแข่งขนั   

  4) ปัจจยัอ่ืน ๆ     

ฟฟฟฟฟฟฟคุณสมบัติทีส่ าคัญของราคา  

ฟฟฟฟฟฟฟการก าหนดราคา (Setting the price) ธุรกิจตอ้งก าหนดราคาสินคา้ในคร้ังแรกตั้งแต่ม่ี

การพฒันาผลิตภณัฑห์รือเม่ือมีการแนะน าผลิตภณัฑ์ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ี

ใหม่ หรือมีการเข้าประมูลสัญญาจ้างคร้ังใหม่ ธุรกิจต้องตดัสินใจว่าจะวางต าแหน่งคุณภาพ

ผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในบางตลาด เช่น รถยนต ์ไดพ้บวา่มีการตั้งราคาถึง 8 ต าแหน่ง คือ 

1)  เยีย่มสุด (Ultimate) 
  2)  มาตรฐาน (Standard) 
  3)  หรูหรา (Luxury) 
  4)  ตอ้งการเฉพาะ (Special need) 
  5)  ระดบักลาง (Middle) 

6) สะดวกใชง่้าย (Ease / Convenience) 
  7) ตามอยา่งแต่ถูกกวา่ (Me to, but cheaper) 

8) ราคาอยา่งเดียว (Price alone) 
ฟฟฟฟฟฟฟอาจมีการแข่งขนัระหว่างส่วนตลาดท่ีมีราคา และคุณภาพท่ีแตกต่างกนั ดงัแสดงใน
ภาพท่ี 2.5 เป็นการแสดงกลยุทธ์คุณภาพและราคา 9 ระดบั กลยุทธ์ราคาตามเส้นทแยงมุม 1 5 และ 
9 จะสอดคลอ้งกนัในตลาดเดียวกนั เช่น บริษทัหน่ึงเสนอคุณภาพสูง ราคาสูง ถา้บริษทัหน่ึงเสนอ 
คุณภาพปานกลาง ราคาปานกลาง และอีกบริษทัหน่ึงราคาต ่า คุณภาพต ่า คู่แข่งทั้ง 3 กลุ่ม ก็สามารถ
แข่งขนักนัไดต้ราบเท่าท่ีตลาดมีผูซ้ื้อ 3 กลุ่ม คือ ผูท่ี้เนน้คุณภาพ ผูท่ี้เนน้ราคาหรือผูท่ี้ตอ้งการความ
สมดุลทั้งราคาและคุณภาพ 
ฟฟฟฟฟฟฟกลยทุธ์ท่ี 2 3 และ 6 เป็นทางท่ีจะน ามาโจมตีต าแหน่งท่ีอยูใ่นเส้นทแยงมุม กลยุทธ์ท่ี 2 
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีคุณภาพสูงเหมือนผลิตภณัฑ์ท่ี 1 แต่ราคาถูกกวา่ กลยุทธ์ท่ี 3 เป็นสินคา้เหมือนกนั
แต่ท าให้คุณประหยดักวา่มาก ถา้ลูกคา้ท่ีชอบคุณภาพ เช่ือคู่แข่งเหล่าน้ี ก็จะซ้ือจากคู่แข่งดงักล่าว
และประหยดัเงิน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กลยทุธ์การวางต าแหน่ง 4 7 และ 8 เป็นการตั้งราคาสูงเกินคุณภาพ ผูบ้ริโภคจะรู้สึกถูก
เอาเปรียบและอาจจะบ่นกล่าวร้ายบริษทั 
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  High Medium Low 

High 1.Premium strategy 2.High-value strategy 
3.Super-value  
strategy 

Medium 
4.Overcharging  
strategy 

5.Medium-value  
strategy 

6.Good-value  
strategy 

Low 7.Rip-off  strategy 
8.False economy  
strategy 

9.Economy  strategy 

ภาพที ่2.5 กลยทุธ์คุณภาพและราคา 
ท่ีมา : Kotler (2540) 
 

(ดารา ทีปะปาล. 2542) กล่าววา่ การตดัสินใจก าหนดราคาผลิตภณัฑมี์ความจ าเป็นอยา่ง
ยิ่ง เพราะราคาเป็นอย่างเดียวท่ีท าให้เกิดรายได้ การตดัสินใจเร่ืองราคาตอ้งค านึงถึงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 

  1) ผูบ้ริโภครับรู้ราคาผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีเสนอขาย 
    2)  ผูบ้ริโภคมีความอ่อนไหวในความแตกต่างของราคาระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ 
    3)  การก าหนดส่วนลดเพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือในช่วงท่ีน าผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่
ตลาดหรือในช่วงท่ีมีการส่งเสริมการขาย 
    4)  การก าหนดส่วนลดพิเศษใหก้บัผูบ้ริโภค 
ฟฟฟฟฟฟฟปัจจัยทีม่ีผลต่อการตั้งราคาผลติภัณฑ์ 
       1) ปัจจยัภายใน (Internal Factors) คือ ปัจจยัท่ีอยูภ่ายในองคก์ร เช่น เป้าหมายและ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร ตน้ทุนลกัษณะผลิตภณัฑ ์วงจรชีวติผลิตภณัฑ์ 
       2) ปัจจยัภายนอก (External Factors) คือ ปัจจยัท่ีอยู่ภายนอกองคก์ร เช่น วตัถุดิบ 
ความยืดหยุน่ของอุปสงค ์ความตอ้งการดา้นจิตวิทยา สภาพเศรษฐกิจ กฎหมาย สภาพรัฐบาลหรือ
การแข่งขนั 
   3) การก าหนดราคาผลิตภณัฑ์จ  าเป็นตอ้งค านึกผูบ้ริโภคให้มากเพราะราคาสามารถ
ดึงดูดผูบ้ริโภคได ้ราคาของผลิตภณัฑจึ์งตอ้งมีการปรับเปล่ียนให้เขา้กบัการเปล่ียนแปลงของตลาด
อยูเ่สมอ 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ฟฟฟฟฟฟฟ2.2.3 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) 

ฟฟฟฟฟฟฟโครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ย

ผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ 

สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การ

คลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่าย จึง ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี    

ฟฟฟฟฟฟฟช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 

Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ย 

กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง

ธุรกิจ Etzel,Walk and Stanton (2544) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ี

ผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาดในช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลางผูบ้ริโภค 

หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ไปยงั

ผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect 

Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผา่นคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ช้

ทางอุตสาหกรรม (Industrial User)    

ฟฟฟฟฟฟฟการกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตาม

แผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ไปยงั

จุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and 

Armstrong. 2539) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไป

ยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี   

  1) การขนส่ง (Transportation)     

  2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing)   

  3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management)   

ฟฟฟฟฟฟฟ2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ฟฟฟฟฟฟฟวุฒิศกัด์ิ พิศสุวรรณ (2547) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด หมายถึง ขอ้มูลการติดต่อ
ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ใช้เพื่อแจ้งข่าวสารและจูงใจ
ผูบ้ริโภค ในเร่ืองเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และบริการ การจดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาด จึงเก่ียวขอ้ง
กบัการก าหนดเป้าหมายและวิธีการ เพื่อส่ือสารให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดท้ราบถึงคุณลกัษณะ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของผลิตภณัฑ์หรือบริการต่างๆ เพื่อจูงใจให้ต้องการผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ท่ีใช้ในการจดักิจกรรม
ส่งเสริมกิจกรรมการตลาด เพื่อจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหต้ดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์มีดงัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟการใช้โฆษณา (Advertising) 
ฟฟฟฟฟฟฟการโฆษณาเป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา้หรือบริการ โดยไม่ใชพ้นกังาน
ขายและตอ้งการจ่ายเงิน โดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ การโฆษณาจึงมีลกัษณะเฉพาะ คือ เป็นการเสนอ
ขายสินคา้ บริการหรือความคิด โดยการใชส่ื้อและตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
ฟฟฟฟฟฟฟการโฆษณาเป็นการกระจายข่าวสารท่ีครอบคลุมทัว่ไป กวา้งไกลและสามารถกระท า
ซ ้ าๆ หลายคร้ัง การกระจายข่าวสารถึงผูรั้บในระยะแรกอาจจะไม่ก่อให้เกิดปฏิกิริยามากนกัแต่เม่ือ
มีการกระจายข่าวสารซ ้ าหลายๆคร้ัง จะท าให้เกิดปฏิกิริยาต่อตวัผูรั้บมากข้ึน ประเภทของการ
โฆษณาสามารถแบ่งไดต้ามส่ือโฆษณาไดด้งัน้ี 
  1)  ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ์ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 
  2)  ส่ือประเภทแพร่ภาพและกระจายเสียง ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุ
  3)  ส่ือโฆษณาประเภทนอกสถานท่ี ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณากลางแจง้ 
  4)  ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาไปรษณีย ์ส่ือโฆษณา ณ แหล่งซ้ือ 
แผน่พบั 

การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
   การขายโดยใช้พนักงานขาย เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหน้าระหว่าง

ผูข้ายและลูกคา้ท่ีคาดหวงัการขายโดยใชพ้นกังานขาย ถือเป็นการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง (Two 
way communication) พนกังานขายสามารถอธิบายประโยชน์ของสินคา้ไดโ้ดยตรง การขายโดย
พนกังานขายเป็นการเผชิญหน้ากบับุคคลท่ีสามารถสร้างให้ผูซ้ื้อเกิดความตอ้งการและตดัสินใจ 
ผูข้ายรับทราบผลการเสนอขายไดท้นัที ดงันั้นพนกังานขายจึงเป็นผูท่ี้มีบทบาทส าคญัและมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
ฟฟฟฟฟฟฟการส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมระยะสั้นท่ีใช้ส่งเสริมการขายท่ีนอกเหนือการ
โฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขายและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การ
ทดลองใช้หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่ายแต่ละระดบั
หรืออาจหมายถึง กิจกรรมระยะสั้ นซ่ึงใช้ช่วยและส่งเสริมการขายโดยใช้พนักงานขายและการ
โฆษณา การส่งเสริมการขายอาจใชร่้วมกบัการโฆษณา หรือการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

ตวัอยา่งของการส่งเสริมการขาย 
     1) การลดราคา (Price Off) 
   2) การแจกคูปอง (Coupon) 

      3) การแจกของแถม (Premium) 
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      4) การเพิ่มปริมาณบรรจุ (Bonus Pack) 
      5) การชิงโชค (Sweepstakes) 
      6) การแจกสินคา้ตวัอยา่ง (Sampling) 
      7) การทดลองสินคา้ฟรี (Free Trial) 
      8) การคืนเงิน (Rebates) 
      9) การแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือและสาธิตการใช้สินค้า (POP Display and 
Demonstration) 
 การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมท่ีจูงใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ใชส่้งเสริม
หรือสนบัสนุนทศันคติท่ีดีอยูแ่ลว้ ไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ หรือเปล่ียนแปลงทศันคติและพฤติกรรม
การซ้ือของตลาดเป้าหมาย 

การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) 
การให้ข่าวเป็นการส่งเสริมการขายโดยไม่ใชบุ้คคล โดยไม่มีการจ่ายเงินจากองคก์รท่ี

ไดรั้บประโยชน์จากการให้ข่าวนั้นและการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มท่ี
เป็นลูกคา้และไม่ใช่ลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย ประชาชนทัว่ไป พนกังานในองคก์ร ผูถื้อหุ้นและหน่วย
ราชการ การประชาสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการเผยแพร่ข่าวสารเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ 
ได้แก่ผูผ้ลิต กล่าวคือ เป็นการสร้างค่านิยมหรือภาพลกัษณ์ให้เกิดข้ึนในความรู้สึกของผูบ้ริโภค 
ข่าวสารและเร่ืองราวต่างๆ จะไดรั้บความเช่ือถือ และศรัทธาไดม้ากกวา่เชิงโฆษณา 
  ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ส่วนนั้นต่างมีความส าคญัไม่นอ้ยกวา่กนั โดยการจดัการ

สัดส่วนในแต่ละส่วนประสมการทางตลาดจึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึงทุกส่วนเพื่อท่ีจะน าสินคา้ให้

เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากท่ีสุด อยา่งไรก็ดี นอกจากส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีได้

กล่าวมาแล้ว การมองตลาดจากผูบ้ริโภคเป็นหลกั (Customer insight) ท าให้ส่วนประสมทาง

การตลาดได้มีการพฒันาไปอีกขั้นหน่ึงท่ีเน้นการบริการและความตอ้งการของลูกคา้ (Demand 

Chain) คือลูกคา้ ตน้ทุน ความสะดวกและการติดต่อข่าวสาร หรือ 4C’s (The four C of the 

marketing mix) ท่ีจะตอ้งน ามาพิจารณาประกอบกนัดงัน้ี 

  1) ลูกคา้ (Customer) หมายถึง การให้ความส าคญั และค านึงถึงความต้องการของ

ลูกคา้เป็นหลกั ซ่ึงมีการวิจยัและศึกษาพฤติกรรมในความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์ เพื่อน าไปพฒันา

และผลิตผลิตภณัฑ ์ใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (Customer Need) ไดอ้ยา่งดี 

   2)  ตน้ทุน (Cost) หมายถึง การใช้วิธีการบริหารตน้ทุนการผลิตให้มีราคาให้
เหมาะสมไม่สูงเกินไป เพื่อให้ลูกค้าได้รับราคาสินค้า สินค้าท่ีถูกท่ีสุด กล่าวคือจะค านึงถึง
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ผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บเสมอ (Customer Benefits) หรือราคาท่ีลูกคา้ยอมจ่ายเป็นตวัก าหนด
ตน้ทุนการผลิต (Price driver cost) 
   3)  ความสะดวก (Convenience) หมายถึง การบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายให้มี
สินค้าวางจ าหน่ายอย่างแพร่หลาย และง่ายต่อการซ้ือหาของลูกคา้ เช่น การมีตวัแทนจ าหน่าย
กระจายตวัอยูท่ ัว่ประเทศ เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์นั้นตอ้งมีลกัษณะท่ีสะดวกต่อการใช ้(Convenience to 
Use) อีกดว้ย 
   4)  การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง การใช้การส่ือสารการตลาด
ประเภทต่างๆไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายด้วยเคร่ืองมือ ส่ือสารการตลาดอย่างเต็มท่ี เพื่อให้ลูกคา้
รับทราบขอ้มูลความเป็นไปท่ีเกิดข้ึนกบัธุรกิจ การติดต่อสอบถาม ตอบขอ้สงสัยตลอดเวลา (Easy 
to Contact) เป็นตน้ 
 

2.3 ผลติภัณฑ์ข้าวสารเพือ่การบริโภค 

 

              ข้าว จดัเป็นอาหารหลกัท่ีมีความส าคญัต่อประชากรโลก มีผูค้นว่าคร่ึงโลกท่ีบริโภคขา้ว

เป็นอาหารหลกั ประเทศไทยเรานั้น มีการบริโภคขา้วเป็นอาหารหลกั นานมาแลว้จนถึงปัจจุบนัน้ีก็

ยงัมีการบริโภคขา้ว เป็นอาหารหลกัอยู ่และท่ีส าคญันั้น เป็นแหล่งของอาหารท่ีให้พลงังานแก่ชีวิต

ในแต่ละวนัของคนไทยเราขา้ว จดัเป็นอาหารหลกัของคนทุกชาติทุกภาษา เพียงแต่ขา้วท่ีกินนั้นจะ

ต่างชนิดกนัออกไปอาจเป็นชนิดท่ีแปรรูป มาจากขา้วชนิดต่างๆ เช่น ขา้วเจา้ ขา้วเหนียว ขา้วโพด 

ขา้วสาลี ขา้วไรย ์ขา้วบาร์เลย ์ซ่ึงลว้นแลว้แต่เป็น ธัญพืชพวกขา้ว ในประเทศไทยเราจดัขา้วอยูใ่น

อาหารหลกัหมู่ท่ี  2   ให้สารอาหารคาร์โบไฮเดรต  นอกจากน้ียงัมีพวกวิตามินและแร่ธาตุ เป็น

แหล่งท่ีใหก้ าลงังานและความอบอุ่นจะเห็นไดว้า่ คนไทยเราส่วนใหญ่ยงัคงบริโภคขา้วทุกวนั บา้ง

ก็กินขา้วเจา้ บา้งก็กินขา้วเหนียว  

 ขา้วท่ีน ามาปลูกเป็นอาหารนั้นแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ ขา้ว Oryza saiva ปลูกในทวีป
เอเชียและ Oryza glaberrima ปลูกในทวีปแอฟริกา แต่ขา้วท่ีคา้ขายกนัในตลาดโลกเกือบทั้งหมด
เป็นขา้วท่ีปลูกจากแถบเอเชีย  ซ่ึงขา้วชนิดดงักล่าวยงัสามารถแบ่งไดต้ามแหล่งปลูกอีก คือ 
 ขา้วอินดิกา (Indica) มีลกัษณะเมล็ดยาวรี  ต้นสูง เป็นขา้วท่ีปลูกในเอเชียเขตมรสุม  
ตั้งแต่ จีน เวียดนาม  ฟิลิปปินส์  ไทย อินโดนีเซีย อินเดีย และศรีลงักา  ขา้วพนัธ์ุน้ีคน้พบคร้ังแรก
ในอินเดียและต่อมาไดพ้ฒันาไปปลูกท่ีทวปีอเมริกา 
 ขา้วจาปอนิกา (Japonica) เป็นขา้วท่ีปลูกในเขตอบอุ่น  เช่น จีน ญ่ีปุ่น เกาหลี มีลกัษณะ
เมล็ดป้อมกลมรี  ตน้เต้ีย 
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 ขา้วจาวานิกา (Javanica) ปลูกในอินโดนีเซียและฟิลิปปินส์  มีเมล็ดป้อมใหญ่ แต่ไม่ได้
รับความนิยมเพราะใหผ้ลผลิตต ่า   
 ส าหรับขา้วท่ีปลูกในไทยเป็นพนัธ์ุขา้วเมล็ดยาว คือ ขา้วอินดิกา แต่ประกอบดว้ยหลาย
พนัธ์ุทั้งท่ีมีการพฒันาข้ึนใหม่ และขา้วพนัธ์ุพื้นเมืองซ่ึงมีอยูป่ระมาณ 3,500 พนัธ์ุ ซ่ึงมีขา้วป่า ขา้ว
พื้นเมือง และขา้วท่ีผสมโดยมนุษยข้ึ์นมาใหม่  แต่ขา้วพนัธ์ุท่ีสร้างช่ือเสียงให้กบัไทยมากท่ีสุด คือ 
ขา้วหอมมะลิ   

หากจะแบ่งตามสภาพพื้นท่ีท่ีปลูกขา้วนั้นแบ่งเป็น ขา้วไร่ ขา้วนาสวน และขา้วนาเมือง

หรือขา้วข้ึนน ้า ขา้วไร่ หมายถึง ขา้วท่ี ปลูกบนท่ีดอน ไม่มีน ้ าขงัในพื้นท่ีปลูก ขา้วนาสวน หมายถึง 

ขา้วท่ีปลูกแบบปักด าหรือหวา่น และระดบัน ้ า ในนาลึกไม่เกิน 80 เซนติเมตร ขา้วนาเมืองหรือขา้ว 

ข้ึนน ้าหมายถึง ขา้วท่ีปลูกแบบหวา่น และระดบัน ้าใน นาลึกมากกวา่ 80 เซนติเมตรข้ึนไป แบ่งตาม

ชนิดของแป้งในเมล็ดท่ีบริโภคเป็นขา้วเจา้ และขา้วเหนียว ขา้วเจา้และขา้วเหนียวมีตน้และลกัษณะ

อย่างอ่ืนเหมือนกันทุกอย่าง แต่ต่างกันท่ีเมล็ดข้าวเจ้า ประกอบด้วยแป้งอะมิโลส (amylose) 

ประมาณ 15- 30 เปอร์เซ็นต์ ส่วนเมล็ดขา้วเหนียวประกอบดว้ยแป้ง อะมิโลเพกทิน(amylopectin) 

เป็นส่วนใหญ่ และมีอะมิโลสเป็นส่วนน้อย เมล็ดข้าวเหนียวมีแป้งอะมิโลส ประมาณ 5-7 

เปอร์เซ็นต ์แป้งอะมิโลเพกทินท าให้เมล็ด ขา้วมีความเหนียว เม่ือหุงตม้สุกแลว้  ในภาคเหนือและ

ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของ ประเทศไทย ยกเวน้ในท้องท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดั แม่ฮ่องสอน 

ประชาชนนิยมบริโภคขา้วเหนียวมากกว่า ขา้วเจา้ ซ่ึงตรงกนัขา้มกบัประชาชนในภาคกลาง (ยก 

เวน้ในอ าเภอ บา้นไร่ จงัหวดัอุทยัธานี ท่ีนิยมบริโภค ขา้วเหนียว) และภาคใต ้ซ่ึงชอบบริโภคขา้ว

เจา้มากกว่า ขา้วเหนียว โดยเหตุน้ี ในภาคเหนือและภาคตะวนัออก เฉียงเหนือจึงมีการปลูกขา้ว

เหนียวมากกวา่ภาคกลาง และภาคใต ้เน้ือท่ีปลูกขา้วชนิดต่าง ๆ โดยประมาณ 

การเพาะปลูกขา้วของประเทศไทยในปีหน่ึงๆ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ฤดูกาลดว้ยกนั 
คือ ฤดูนาปีและฤดูนาปรัง ประเทศไทยผลิตขา้วเปลือกไดท้ั้งหมด 35.58 ลา้นตนั แยกเป็นผลผลิต
ขา้วฤดูนาปี ปี 2553/54 ปริมาณ 25.45 ลา้นตนั และฤดูนาปรัง ปี 2554 ปริมาณ 10.14 ลา้นตนั โดย
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือเป็นภาคท่ีมีผลผลิตขา้วมากท่ีสุด รองลงมาคือ ภาคเหนือ ภาคกลางและ
ภาคใต ้โดยมีผลผลิตเท่ากบั 14.47,11.06 และ 0.61 ล้านตนั ตามล าดบั ชาวนาสามารถผลิต
ขา้วเปลือกไดเ้ฉล่ียไร่ละ 441 กิโลกรัม โดยการปลูกขา้วในฤดูนาปี ไดผ้ลเฉล่ียไร่ละ 394 กิโลกรัม 
ส่วนการปลูกขา้วในฤดูนาปรัง ไดผ้ลผลิตเฉล่ียไร่ละ630 กิโลกรัม ภาคกลางเป็นภาคท่ีมีผลผลิตต่อ
ไร่สูงสุด รองลงมา คือภาคเหนือ ภาคใตแ้ละภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมีผลผลิตเฉล่ียต่อไร่
เท่ากบั 601,539,389 และ 338 กิโลกรัม ตามล าดบั ในฤดูนาปี ปี 2552/53 ชาวนาปลูกขา้วพนัธ์ขาว
ดอกมะลิ 105 มากท่ีสุด ใหผ้ลผลิตไร่ละ 338 กิโลกรัม รองลงมาคือพนัธ์ กข6 ให้ผลผลิตไร่ละ 342 
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กิโลกรัม พนัธ์ราชการไม่ไวต่อช่วงแสงให้ผลผลิตไร่ละ 545 กิโลกรัม พนัธ์ชยันาท1 ให้ผลผลิตไร่
ละ 525 กิโลกรัม และพนัธ์สุพรรณบุรี1 ใหผ้ลผลิตไร่ละ 729 กิโลกรัม ส่วนฤดูนาปรังปี 2554 พนัธ์
ชยันาท1 และพนัธ์ชยันาท2 ชาวนาปลูกมากท่ีสุดและให้ผลผลิตไร่ละ 550 กิโลกรัม รองลงมาคือ
พนัธ์สุพรรณบุรี1 ให้ผลผลิตไร่ละ 611 กิโลกรัม และพนัธ์ราชการไม่ไวแสง ให้ผลผลิตไร่ละ 598 
กิโลกรัม 
ฟฟฟฟฟฟฟ2.3.1 ข้าวกล้อง 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วกลอ้ง เป็นขา้วท่ีผ่านกรรมวิธีการสีขา้วท่ีเอาเปลือก (แกลบ) ออก โดยเปลือกของ

ขา้วจะถูกกะเทาะแตกออกไปเท่านั้นจึงยงัคงมีจมูกขา้วและเยื่อหุ้มเมล็ดขา้ว (ร า) ติดอยู ่สีของเมล็ด

ขา้วมีสีน ้ าตาลปนแดง จมูกขา้วและเยื่อหุ้มในขา้วกล้องมีส่วนประกอบท่ีเป็นโปรตีน ไขมนั ท่ีมี

ประโยชน์ร่างกาย วิตามินแร่ธาตุต่างๆ ขา้วกลอ้งยงัมีใยอาหารมากกวา่ขา้วขดัสี รวมทั้งยงัมีคุณค่า

ทางโภชนาการมากกว่าขา้วขดัสีจนขาว โดยคุณค่าทางอาหารขา้วกล้อง จะมี โปรตีน ไขมนั ใย

อาหาร เกลือแร่และวิตามินต่างๆ ไดแ้ก่ โซเดียม โปรแตสเซียม แคลเซียม ฟอสฟอรัส แมกนีเซียม 

เหล็ก สังกะสี ทองแตง วติามนั บี1,บี2 และในอาซิน โดยเฉพาะฟอสฟอรัสและแมกนีเซียม ซ่ึงเป็น

ส่วนส าคญัในการสร้างกระดูกท่ีสูงกวา่ขา้วขดัสีประมาณ 2 เท่า 

ขา้วกลอ้ง นั้นจะมีโปรตีนประมาณ 7-12 เปอร์เซ็นต์ ซ่ึงก็แลว้แต่พนัธ์ุขา้ว การขดัสีขา้ว

กลอ้งจนมีสีขา้วจะท า ให้โปรตีนสูญหายไปประมาณ 30 เปอร์เซ็นต ์ถา้ดูอยา่งผิวเผิน การสูญเสีย

เพียงแต่น้ีไม่มากนกั ซ่ึงคนส่วนใหญ่กินขา้วกนัวนัละ 3 ม้ือ และขา้วเป็นอาหารท่ีเรากินมากท่ีสุด 

จึงจ าเป็นท่ีเราควรจะ ค านึงถึงคุณค่าในส่ิงท่ีเรากินเขา้ไป ขา้วขาวท่ีกินในแต่ละวนันั้นมีคุณค่า

สารอาหารน้อยกว่าขา้วกลอ้ง ในขา้วกลอ้งจะมีคุณค่าแร่ธาตุมากมาย ท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย 

คือมีวติามินบีรวม ซ่ึงจะช่วยหอ้งกนั และบรรเทาอาการอ่อนเพลีย แขน ขา ไม่มีแรง ปวดกลา้มเน้ือ 

โรคผวิหนงับางชนิด บ ารุงสมอง ท า ใหเ้จริญอาหาร ดร.ประสิทธ์ิ  วงัภคพฒันวงศ ์(2543) 
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ตารางที ่2.3 คุณค่าโภชนาการในขา้วกลอ้ง 

สารอาหาร คุณสมบติั 
วิตามินบี 1 ช่วยป้องกนัโรคเหน็บชา 
วิตามินบี 2 ช่วยป้องกนัโรคปากนกกระจอก 

ไนอะซีน 
ช่วยรักษาระบบผิวหนงัและระบบประสาทป้องกนัโรคเพล็เลก
รา (Pellagra) ซ่ึงเป็นสาเหตุใหเ้กิดอาการทอ้งเสีย  

ฟอสฟอรัส ช่วยในการเจริญเติบโตของกระดูกและฟัน 
แคลเซียม ท าใหก้ระดูกแขง็แรง ป้องกนัการเกิดตะคริว 
ทองแดง สร้างเมด็โลหิตและเฮโมโกลบิน 
ธาตุเหลก็ ป้องกนัโรคโลหิตจาง 
โปนตีน เสริมสร้างส่วนท่ีสึกหรอ 
ไขมนั ใหพ้ลงังานแก่ร่างกาย (ไขมนัในเมลด็ขา้วไม่มีคอเลสเตอรอล) 

คาร์โบไฮเดรต ใหพ้ลงังานแก่ร่างกาย 
ท่ีมา : www.yourhealtyguide.com (กรมวชิาการเกษตร. 2542) 

 

ตาราง 2.4 เปรียบเทียบคุณค่าทางอาหารระหวา่งขา้วขาวกบัขา้วกลอ้งในขา้ว 100 กรัม หน่วย:มล. 

สารอาหาร ขา้วกลอ้ง ขา้วขาว 
โปรตีน 7.60 6.40 

วิตามินบี 1 0.34 0.07 
วิตามินบี 2 00.05 0.03 
ไนอาซีน 0.62 0.11 

กรดเพนโธเธนิค 1.50 0.22 
เหลก็ 1.60 0.80 

แคลเซียม 32.00 24.00 
แมกนีเซียม 52.00 14.00 
แมงกานีส 1.90 0.90 

ท่ีมา : www.yourhealtyguide.com (กรมวชิาการเกษตร. 2542)          
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ตารางที ่2.5  แสดงการเปรียบเทียบสารอาหารระหวา่งขา้วขาวกบัขา้วกลอ้ง 

สารอาหาร ขา้วขาว ขา้วกลอ้ง 
วติามิน – วติามินบี 1 4 จานกวา่ 1 จาน 
วติามิน – วติามินบี 2 2 จาน 1 จาน 
วติามิน – วติามินบี  6 5 จาน 1 จาน 

กากขา้ว 2 จาน 1 จาน 
ท่ีมา : www.yourhealtyguide.com (เส้นทางสุขภาพ. 2551) 

 

           นอกจากน้ีแลว้ ขา้วกลอ้ง จะมีสารอาหารไขมนั ให้พลงังานแก่ร่างกาย โดยเฉพาะน ้ ามนัใน
ขา้วกลอ้ง เป็นน ้ ามนัท่ีไม่มีโคเลสเตอรอลหรือไขมนัในเลือด เพราะถา้มีมากจะก่อให้เกิดโทษต่อ
ร่างกายในขา้วกลอ้งมี ไนอะซิน เป็นวิตามินชนิดหน่ึงท่ีจ  าเป็นส าหรับสุขภาพของผิวหนงั ล้ิน การ
ท างานของกระเพาะอาหารและล าไส้ รวมทั้งการท างานของระบบประสาท และโรคท่ีเกิดจากการ
ขาดไนอะซิน ซ่ึงมีอาการทอ้งเสีย ความจ าเส่ือม และอาการโรคผิวหนังหยาบและอกัเสบแดง 
นอกจากน้ี การกินขา้วกลอ้งจะไดก้ากอาหารมาก ซ่ึงจะท าให้ทอ้ง ไม่ผกูและยงัช่วยป้องกนัมะเร็ง
ในล าไส้อีกดว้ยคุณค่าอาหารท่ีกล่าวมาขา้งตน้น้ี มีประโยชน์และจ าเป็นท่ีร่างกายตอ้งไดรั้บ ดงันั้น 
ในการบริโภคขา้ว ควรจะไดค้  านึงถึงในเร่ืองน้ี เพื่อสุขภาพต่อตวัท่านเองและคนในครอบครัวดว้ย 
จึงมีขอ้ก าหนดในขอ้ท่ี 2 ดงักล่าวขา้งตน้แลว้วา่ กินขา้วเป็นอาหารหลกัสลบักบัอาหารประเภทแป้ง
เป็นบางม้ือ ซ่ึงในความเป็นจริง แลว้เราตอ้งการให้กินอาหารท่ีมีประโยชน์มากกว่าพวกแป้ง ถ้า
เป็นพวกขา้วกลอ้ง หัวเผือก หวัมนั ขา้วโพด จะดีกวา่ แต่ในปัจจุบนัวิถีชีวิตของคนไทยเปล่ียนไป 
จึงมีการอนุโลมใหกิ้นอาหารประเภทแป้งเป็นบางม้ือ สลบักบัขา้วท่ีเป็นอาหารหลกั ไม่ใช่เป็นพวก
แป้งทุกม้ือ จะท าใหร่้างกายขาดสารอาหารได ้
ฟฟฟฟฟฟฟ2.3.2 ชนิดของข้าวกล้อง 

ฟฟฟฟฟฟฟขา้วกลอ้งนั้นมีอยูด่ว้ยกนัมากมายหลายชนิด จะสังเกตไดง่้ายจากขา้วกลอ้งท่ีวางขายใน
ซูเปอร์มาร์เกต หรือร้านคา้ก็มีมากมายจนเลือกมารับประทานไม่ถูก เช่น ขา้วกลอ้งชนิดท่ีมีผิวเมล็ด
ไม่เรียบ ขา้วกลอ้งสีน ้ าตาลหรือสีเหลืองนวล สีแดง สีม่วง ซ่ึงข้ึนอยู่กบัสารสีท่ีอยู่ในเยื่อหุ้มเมล็ด
และช่ือของขา้วกลอ้งท่ีเราเห็นหรือไดย้นิกนับ่อยๆไดแ้ก่  
              1. ขา้วหอมมะลิกลอ้ง  เป็นขา้วพนัธ์ุหอมมะลิแท ้ท่ีสีเอาแต่เปลือกอยา่งเดียวยงัคง
มีจมูกขา้วและเยื่อหุ้มเมล็ด ขา้วท่ีให้สาร DNA/RNA ให้ประโยชน์ต่อการสร้าง และบ ารุงเซลล์
ต่างๆของร่างกาย แร่ธาตุและวิตามินต่างๆ ท่ีมีในขา้วกลอ้งหอมมะลิ ท่ีนอกจากอร่อยแลว้ ยงัช่วย
เสริม สุขภาพ โดยมีสารกาบา คุณค่าทางอาหารสูงกวา่ ขา้วกลอ้งทัว่ไป 5 เท่า เม่ือรับประทานเป็น 
ประจ าสามารถช่วยป้องกนัโรคต่างๆได ้เช่น โรคเหน็บชา ปากนกกระจอก ปวดตามขอ้ อ่อนเพลีย
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ไม่มีแรง โรคผิวหนงับางชนิด ตะคริว น่ิวในกระเพาะปัสสาวะ โลหิตจาง ขาดโปรตีน โรคมะเร็ง 
นอนไม่หลบั อลัไซเมอร์ และช่วยควบคุมน ้าหนกัได ้
              2. ขา้วเหนียวกลอ้ง กข6 เป็นขา้วท่ีสีเอาแต่เปลือกอย่างเดียวยงัคงมีจมูกขา้วและ
เยื่อหุ้มเมล็ดขา้วท่ีให้สาร DNA/RNA ให้ประโยชน์ต่อการสร้างและบ ารุงเซลล์ต่างๆ ของร่างกาย 
แร่ธาตุและ วิตามินต่างๆ ท่ีมีในขา้วกล้อง เม่ือรับประทานเป็นประจ า สามารถช่วยป้องกนัโรค 
ต่างๆได ้เช่น โรคเหน็บชา ปากนกกระจอก ปวดตามขอ้ อ่อนเพลียไม่มีแรง โรคผิวหนงับางชนิด 
ตะคริว น่ิวในกระเพาะปัสสาวะ โลหิตจาง ขาดโปรตีน เป็นตน้ 
                       3. ขา้วหอมมะลิแดงขา้วกลอ้งขา้วแดงหอมมีเยื่อ (dietary fiber) และวิตามินบี 6 สูง
กวา่ ขา้วกลอ้งขาวดอกมะลิ 105 เมล็ดยาวเรียวมีเยื่อหุ้มเมล็ด ขา้วกลอ้งสีแดงมีคุณภาพการหุงตม้ดี
และมีกล่ินหอม 
                        4. ขา้วก ่า หรือขา้วกลอ้งขา้วเหนียวด า  เป็นขา้วพนัธ์ุหน่ึงในกลุ่มขา้วปลูกพื้นเมือง
โบราณ คุณค่าของขา้วก ่านั้นมีมากทั้งในดา้นนวตักรรมการปลูก การโภชนาการ และยารักษาโรค 
นบัเป็นภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน ทางโภชนาศาสตร์และเภสัชรักษาพื้นบา้นล้านนา ท่ีควรสืบสานและ
พิสูจน์ในเชิงวทิยาศาสตร์สมยัใหม่ 
ฟฟฟฟฟฟฟ2.3.3 การแปรรูปข้าว 
ฟฟฟฟฟฟฟผลผลิตขา้วเปลือกทั้งหมดจะตอ้งผา่นไปยงัโรงสีเพื่อแปรรูปเป็นขา้วสารไม่วา่ผลผลิต
ขา้วส่วนนั้นจะออกไปสู่ตลาดหรือไม่ก็ตาม ส าหรับวิธีการแปรรูปโดยกรรมวิธีสีขา้ว กระบวนการ
สีขา้วแบ่งวธีิการเป็น 4 ระยะ ไดแ้ก่ 
ฟฟฟฟฟฟฟระยะท่ีหน่ึง หรือเรียกวา่ระยะขา้วเปลือก กระบวนการน้ีจะเร่ิมตั้งแต่การน าขา้วเปลือก
ออกจากยุง้จนกระทัง่เขา้สู่การท าความสะอาดขั้นตน้ โดยผา่นตะแกรงท าความสะอาดส าหรับแยก
ส่ิงเจือปนหรือไม่ต้องการออก หลังจากนั้นจะได้ข้าวเปลือกท่ีปราศจากส่ิงเจอปนผ่านไปสู่
กระบวนการกระเทาะเปลือกขา้วโดยเป็นขั้นตอนหินขา้วด าหรือหินลูกยางต่อไป 
ฟฟฟฟฟฟฟระยะท่ีสอง หรือเรียกวา่ระยะการแปรรูปเป็นขา้วกลอ้ง เป็นระยะท่ีขา้วเปลือกซ่ึงผา่น
กระบวนการท าความสะอาดขั้นตอนในระยะแรกแล้วเขา้สู่เคร่ืองสีท่ีเป็นหินกะเทาะขา้วเปลือก 
ขา้วท่ีผ่านการกระเทาะเปลือกออกจากเมล็ดขา้วจะถูกเรียกว่าเป็นขา้วกลอ้ง ซ่ึงในระยะน้ีอาจจะ
ยงัคงมีขา้วเปลือกบางส่วนท่ีมิไดถู้กกระเทาะเปลือกปะปนอยูด่ว้ย ดงันั้นในระยะน้ีส่ิงท่ีไดก้็คือขา้ว
กลอ้ง แกลบ และร าหยาบ  
ฟฟฟฟฟฟฟระยะท่ีสาม หรือเรียกว่าระยะแปรรูปเป็นขา้วสาร จะเร่ิมตั้งแต่การน าขา้วกลอ้งผ่าน
ตระแกรงแยกกากเขา้สู่กระบวนการหินขา้วและการใชเ้คร่ืองขดัมนั เพื่อขดัขา้วกลอ้งและใชพ้ดัลม
ดูดร าออกไป โดยระยะน้ีจะไดข้า้วสาร(ตน้ขา้วและปลายขา้ว)รวมทั้งร าละเอียด 
ฟฟฟฟฟฟฟระยะท่ีส่ี หรือรียกวา่ระยะการท าเปอร์เซ็นต ์โรงสีขา้วสารเพื่อจ าหน่ายนั้นใชต้ระแกรง
หมุน ซ่ึงเมล็ดขา้วจะติดหลุมของตระแกรงข้ึนไป โดยมีระยะสูงต ่าไม่เท่ากนัทั้งน้ีแลว้แต่ขนาดของ
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เมล็ดขา้ว ขา้วท่ีมีลกัษณะเมล็ดใหญ่ติดตระแกรงหมุนข้ึนไปขา้งบนรวมทั้งปลายขา้วเล็กจะติดข้ึน
ไปดว้ยส าหรับปลายขา้วหกัและปลายขา้วละเอียดจะตกลงไปในรางท่ีรองรับ ซ่ึงเป็นขั้นตอนการ
คดัขนาดจ าแนกออกเป็นขา้วชนิดต่างๆตามเปอร์เซ็นต์การหักขอขา้ว นอกจากน้ีในโรงสีขนาด
กลางและขนาดใหญ่มดัจะมีขั้นตอนการคดัขนาดขา้วเปลือกและแยกก่ิงเจือปนออกก่อนน าไปสีอีก
ดว้ย 
ฟฟฟฟฟฟฟปัจจุบนั บา้นเราบริโภคขา้วพนัธ์ุสีขาว และยงัผา่นการขดัสีอีกซ่ึงท าให้สาระส าคญัท่ีมี
ประโยชน์ของขา้วหมดไป และยงัมีการพฒันาพนัธ์ุขา้วท่ีมีความตา้นทานต่อโรคและแมลงหรือให้
ผลผลิต เพิ่มมากข้ึน บา้นเราจึงมีพนัธ์ุขา้วใหม่ ๆ ท่ีเราคุน้หูคุน้ตาเพราะซ้ือมากินเป็นประจ า ดว้ย
เหตุน้ีท าให้ขา้วพนัธ์ุพื้นเมืองหลายสายพนัธ์ุถูกลืมเลือนไป แต่รู้ไหมว่าขา้วพนัธ์ุพื้นเมืองลว้นมี
ความส าคญัในตวัของมนัเอง และขา้วสายพนัธ์ุท่ีมีสีเขม้ แดงบา้ง  ด าบา้ง นั้น ลว้นเป็นแหล่งสะสม
สารอาหารและยาป้องกนัรักษาโรคชั้นเยีย่มท่ีมีมากกวา่ขา้วขาวราว ๒ -๓ เท่า  โดยเฉพาะขา้วกลอ้ง 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วด าสายพนัธ์ุท่ีพบเห็นไดบ้่อยคือขา้วมนัปู ซ่ึงมีสีแดง และขา้วก ่า เป็นขา้วเหนียวสี
ด าท่ีนิยมน าไปท าขนมหวานพวกเปียกขา้ว หรือขา้วเหนียวมูล รวมทั้ง ขา้วหอมนิล ขา้วเหนียว
กญัญา ต่อมาดว้ยความตระหนกัถึงความส าคญัของสายพนัธ์ุขา้วต่าง ๆ ก็มีทั้งภาครัฐและเอกชนท่ี
ให้ความจริงจงัต่อการพฒันาพนัธ์ุขา้วมีสีทั้งหลาย กลายเป็นพนัธ์ุขา้วใหม่ ๆ ข้ึนมา โดยปรับปรุง
พนัธ์ุขา้วใหมี้โภชนาการสูง เพื่อใหข้า้วนั้นมีคุณค่าในการบ าบดัและป้องกนัโรคไปพร้อมเลย 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วขาวสายพนัธ์ุสินเหล็ก และขา้วสีด าพนัธ์ุไรซ์เบอร์ ไดรั้บการพฒันาสายพนัธ์ุ จาก
ศูนยว์ทิยาศาสตร์ขา้ว  มหาวทิยาลยั เกษตรคาสตร์ก าแพงแสน ขา้วขาวสินเหล็ก มีธาตุเหล็กสูง และ
ยงัเป็นสายพนัธ์ุท่ีร่างกายสามารถ ดูดซึมธาตุเหล็กไปใชไ้ดสู้ง และยงัมีค่าดชันีน ้ าตาลต ่า ซ่ึงเหมาะ
กบัผูป่้วยเป็นโรคเบาหวาน ส าหรับ ขา้วมีสีด า สีแดง สีม่วง กลุ่มสีเหล่าน้ีเกิดจากสารให้สีท่ีมีช่ือวา่ 
แอนโธไซยานิน ซ่ึงมีคุณสมบติัในการตา้นการเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชัน่ ช่วยในการหมุนเวียนของ
กระแสโลหิต และชะลอความเส่ือมของเซลลร่์างกาย คือมีกลุ่มสารตา้นอนุมูลอิสระสูง ช่วยป้องกนั
ไม่ให้อนุมูลอิสระไปท าลายเซลล์ ช่วยยบัย ั้งไม่ให้เลือดจบักนัเป็นก้อน จึงช่วยลดอตัราการเกิด
โรคหวัใจ เส้นเลือดอุดตนัในสมอง 
ฟฟฟฟฟฟฟนอก จากน้ียงัมีกลุ่มสารแกมม่า โอไรซานอล ท่ีช่วยกระตุน้การท างานของฮอร์โมนใน
ร่างกายท าให้ร่างกายเจริญเติบโต สร้างภูมิต้านทานและบ าบดัโรคเร้ือรังต่าง ๆ ได้ อาทิ โรค
ความจ าเส่ือม มะเร็ง เบาหวาน หัวใจ อมัพฤกษ์ ความดนัโลหิตสูง รวมถึงโรคในระบบประสาท
ต่าง ๆ ช่วยใหจิ้ตสงบและนอนหลบั 
ฟฟฟฟฟฟฟสาร อาหารตวัน้ี ถา้น าขา้วเปลือกไปแช่น ้ าเพื่อกระตุน้ให้เกิดการงอก แลว้จึงน าไปสี
เอาเปลือกออกจะช่วยให้เพิ่มสารอาหารกลุ่มท่ีเราเรียกว่า GABA จะ มีสารตวัน้ีเพิ่มข้ึน แต่เดิม
วิธีการแช่ขา้วเปลือกให้งอกก่อนน าไปสี เป็นวิธีการถนอมขา้วเก็บไวกิ้นนาน เป็นภูมิปัญญาของ
ชาวภูไท จงัหวดัสกลนคร ต่อมาก็แพร่หลายมากข้ึน บา้งก็น ามาท าน ้ าขา้วกล้องงอกด่ืม เป็นทั้ง
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เคร่ืองด่ืมและยาท่ีมีรสชาติอนัโอชะ วงการแพทยใ์นต่างประเทศไดมี้การน า GABA ในขา้ว มาใช้
ในการรักษาโรคเก่ียวกบัระบบประสาทต่าง ๆ และโรคอลัไซเมอร์ 
ฟฟฟฟฟฟฟนอก จากน้ีขา้วสีด า ยงัอุดมดว้ยสารอาหาร ธาตุเหล็ก โปรตีน วิตามินและเกลือแร่ท่ี
จ  าเป็นต่อร่างกายรวมถึงชนิดท่ีร่างกายสร้างเองไม่ได ้ขา้วสีด าทุกสายพนัธ์ุมีธาตุเหล็กในปริมาณท่ี
สูงมาก เม่ือน าขา้วสีด า ไปใช้บ ารุงสุขภาพของเส้นผมและหนงัศีรษะ จะช่วยลดการหลุดร่วงของ
เส้นผม   ลดการแตกหกัของเส้นผม ช่วยใหผ้มด าเงางาม รากผมแขง็แรง กระตุน้การไหลเวียนเลือด
ไดดี้  จึงเป็นการช่วยกระตุน้ใหผ้มงอกไดเ้ร็วข้ึน 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วเหนียวด าหรือขา้วก ่า มีคุณสมบติัในการยบัย ั้งการเติบโตของเซลล์มะเร็งปอด  สาร
สกดัของขา้วเหนียวด าช่วยสร้างเมด็เลือดแดงในล าไส้เล็ก เพื่อช่วยในการดูดซึมอาหารไดดี้ยิง่ข้ึน 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วเหนียวกญัญา ปรากฏช่ือในต ารายาไทย กล่าววา่ขา้วเหนียวกญัญามีใบสีด า เมล็ด
สั้นมีสีด า รสออกมนัขม ใชเ้ป็นยาบ ารุงโลหิต  มีคนเคยบอกวา่ขา้วสายพนัธ์ุน้ีหายาก 
 ฟฟฟฟฟฟฟขา้วหอมนิล ขา้วพนัธ์ุตั้งตน้ของสายพนัธ์ุสินเหล็ก และไรซ์เบอร่ี มีคุณค่าโภชนาการ
สูง รวมสารวิตามินบีครบ วิตามินอี โปรตีน เหล็กและสารอาหารอ่ืน ๆ สูง เป็นขา้วท่ีมีสารต้าน
อนุมูลอิสระป้องกนัโรคเร้ือรังต่าง ๆ ได ้
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วแดง มีหลายสายพนัธ์ุ เช่น ขา้วมนัปู ขา้วประดู่แดง ข้าวสังข์หยด ขา้วจ๊ิบ ขา้ว
ดอกมะขาม ขา้วหอมมะลิแดง เป็นสายพนัธ์ุท่ีมีสาร GABA สูง มีประโยชน์ต่อระบบประสาทและ
สมอง 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วสินเหล็ก เป็นขา้วท่ีพฒันาพนัธ์ุข้ึนมาจากขา้วหอมนิล กบัขา้วดอกมะลิ ๑๐๕  โดด 
เด่นในเร่ืองของธาตุเหล็ก มีธาตุเหล็กสูง และมีสารขดัขวางการดูดซึมธาตุเหล็กน้อย จึงท าให้
ร่างกายสามารถสามารถดูดซึมไปใชไ้ดดี้กวา่ขา้วอ่ืน ๆ และยงัมีน ้าตาลต ่า 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วไรซ์เบอร์ร่ี  เป็นขา้วพฒันามาจากสายพนัธ์ุขา้วหอมนิล ๑๐๕  ซ่ึงยงัอยูใ่นระหวา่ง
การพฒันาเพิ่มเติม แต่คาดวา่จะมีสารอาหารโภชนาการท่ีช่วยในการป้องกนัรักษาโรคมากกวา่เดิม 
ฟฟฟฟฟฟฟปัจจุบนั มีการน าขา้วมีสีเหล่าน้ีมาเป็นส่วนผสมของเคร่ืองส าอาง และรูปของเคร่ืองด่ืม 
รวมไปถึงชาชงมากข้ึน บา้งก็สกดัเอาน ้ ามนัมาใช้ในการปรุงอาหารส าหรับผูป่้วย หรือบรรจุใน
แคปซูล ใหเ้สริมอาหารส าหรับผูข้าดวติามินอี แต่ถา้จะกินขา้วใหไ้ดป้ระโยชน์เป็นทั้งอาหารและยา
ก็ควรหุงหรือน่ึง แทนขา้วขดัขาวท่ีเรากินอยูทุ่กวนั จะไดป้ระโยชน์มาก 

ฟฟฟฟฟฟฟ2.3.4 ข้าวไรซ์เบอร์ร่ี (Rice Berry)  

ฟฟฟฟฟฟฟไดจ้ากการผสมขา้มพนัธ์ุระหวา่งขา้วเจา้หอมนิลกบัขา้วขาวดอกมะลิ 105 ลกัษณะเป็น
ขา้วเจา้ สีม่วงเขม้ รูปร่างเมล็ดเรียวยาว ขา้วกลอ้งมีความนุ่มนวลมาก ปลูกไดต้ลอดทั้งปี ให้ผลผลิต
ต่อไร่ปานกลาง ตา้นทานต่อโรคไหม ้แต่ไม่ตา้นทานโรคหลาว จึงควรเปล่ียนเมล็ดพนัธ์ุทุกรอบ
การปลูกอีกขอ้จ ากดัคือเป็นขา้วท่ีตอ้งการเอาใจใส่เป็นพิเศษ โดยปลูกแบบเกษตรอินทรีย ์และตอ้ง
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มีสภาพอากาศเยน็ เพื่อสร้างสีเมล็ดลกัษณะประจ าพนัธ์ุขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ความสูง 105-110 เซนติ 
เมตร อายเุก็บเก่ียว 130 วนั ผลผลิต 300-500 กิโลกรัมต่อไร่ เปอร์เซ็นตข์า้วกลอ้ง (brown rice) 76% 
ตน้ขา้วหรือขา้วเต็มเมล็ด (head rice) 50% ความยาวของเมล็ดขา้วเปลือก 11 มิลลิเมตร ขา้วกลอ้ง 
7.5 มิลลิเมตร ขา้วขดั 7.0 มิลลิเมตร ขา้วไรซ์เบอร์ร่ีไดรั้บการปรับปรุงพนัธ์ุจากศูนยว์ิทยาศาสตร์
ขา้ว โดยความร่วมมือจากคณะกรรมการวิจยัแห่งชาติ (วช.) และมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ พนัธ์ุ
ขา้วน้ีไดจ้ดทะเบียนเป็นพนัธ์ุพืชใหม่แลว้ ห้ามน าไปขยายพนัธ์ุเชิงการคา้ต่อ โดยไม่ไดรั้บอนุญาต
จากวช. และมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ คุณสมบติัเด่นทางด้านโภชนาการ คือมีสารตา้นอนุมูล
อิสระสูง ได้แก่ เบตา้แคโรทีน แกมมาโอไรซานอล วิตามินอี แทนนิน สังกะสี และโฟเลตสูง มี
ดชันีน ้าตาลต ่า-ปานกลาง นอกจากน้ี ร าขา้วและน ้ามนัร าขา้ว ทั้งยงัมีคุณสมบติัตา้นอนุมูลอิสระท่ีดี 
ซ่ึงจากคุณสมบติัขอ้น้ี นอกจากจะใช้รับประทานเพื่อเสริมสร้างสุขภาพท่ีดี ลดความเส่ียงต่อการ
เป็นโรคมะเร็ง ทางการแพทยย์งัน าไปใชท้  าผลิตภณัฑอ์าหารโภชนาบ าบดัอีกดว้ย 

 

  
ภาพที ่2.6 ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี (Rice Berry) 

ท่ีมา : www.yourhealtyguide.com (กรมวชิาการเกษตร. 2542) 

 

สารอาหารส าคญัท่ีอยูใ่นขา้วกลอ้งไรซ์เบอร่ี ประกอบดว้ยโอเมกา้ 3 มีอยู ่25.51 มิลลิกรัม
ต่อกิโลกรัม กรดไขมนัจ าเป็น มีบทบาทส าคญัต่อโครงสร้างและการท างานของสมอง ตบัและ
ระบบประสาท ลดระดบัคอเลสเตอรอล ธาตุสังกะสี 31.9 มิลลิกรัมต่อกิโลกรัม ช่วยสังเคราะห์
โปรตีน สร้างคอลลาเจน รักษาสิว ป้องกนัผมร่วง กระตุน้รากผม, ธาตุเหล็ก 13-18 มิลลิกรัมต่อ
กิโลกรัม สร้างและจ่ายพลงังานในร่างกาย เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัของฮีโมโกลบินในเม็ดเลือด
แดง และเป็นส่วนประกอบของเอนไซม์ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการใช้ออกซิเจนในร่างกาย และสมอง 
วิตามินอี 678 ug ต่อ 100 กรัม ชะลอความแก่ ผิวพรรณสดใส ลดอตัราเส่ียงของโรคท่ีเก่ียวกบั
หลอดเลือดสมองและหัวใจ ท าให้ปอดท างานดีข้ึน วิตามินบี 1 มีอยู่ 0.42 มิลลิกรัมต่อกิโลกรัม 
จ าเป็นต่อการท างานของสมอง ระบบประสาท ระบบยอ่ย ป้องกนัโรคเหน็บชา เบตา้แคโรทีน (สาร
ตั้งตน้ของวิตามินเอ) 63 ug ต่อ 100 กรัม ชะลอความแก่ ลดความเส่ียงต่อการเกิดมะเร็ง บ ารุง
สายตา ลูทีน 84 ug ต่อ 100 กรัม ป้องกนัจอประสาทตาเส่ือม บ ารุงการไหลเวียนของเลือดในเส้นเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เลือดฝอยท่ีหล่อเล้ียงตา โพลิฟีนอล 113.5 มิลลิกรัมต่อกิโลกรัม ท าลายฤทธ์ิของอนุมูลอิสระ 
ป้องกนัการเกิดโรคมะเร็งแทนนิน 89.33 มิลลิกรัมต่อกิโลกรัม แกท้อ้งร่วง แกบิ้ด สมานแผล แผล
เป่ือย แกมมา โอไรซานอล 462 ug ต่อ 100 กรัม ลดระดบัคอเลสเตอรอลและไตรกลีเซอไรด์ใน
หลอดเลือด ท าให้เลือดหมุนเวียนไปเล้ียงอวยัวะส่วนต่างๆ ได้อย่างเป็นปกติ ลดอตัราเส่ียงของ
โรคหัวใจ เบาหวาน ความดนัโลหิตสูง สมองเส่ือมนอกจากน้ี เส้นใยอาหาร (fiber) มีอยู่ปริมาณ
มากในขา้วกลอ้งไรซ์เบอร์ร่ี ช่วยลดระดบัไขมนัและคอเลสเตอรอล ป้องกนัโรคหวัใจ ช่วยควบคุม
น ้าหนกั ช่วยระบบขบัถ่าย 

แหล่งซ้ือขายข้าวสารบรรจุถุงนั้ นผู ้บริโภคสามารถเลือกซ้ือได้ตามร้านค้าทั่วไป 
(Traditional Trade) หรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) โกลเดน้ เพลซ (Golden Place) ร้าน
โครงการหลวงท่ีขายอาหารเพื่อสุขภาพ เป็นตน้ เป็นผลให้แนวโน้มการเติมโตของตลาดข้าวสาร
บรรจุถุงยงัเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง โดยในไตรมาสแรกมีการเติบโตไม่ต ่ากวา่ 10-15% โดยสามารถ
แบ่งยอดขายขา้วสารบรรจุถุงในร้านคา้ทัว่ไปมีปริมาณสูงถึง 70% และร้านค้าสมยัใหม่ 30% 
(ผูจ้ดัการรายสัปดาห์. 2553) สาเหตุท่ีร้านคา้สมยัใหม่มียอดขายต ่ากวา่ร้านคา้ทัว่ไป เน่ืองจากมีการ
เรียกเก็บค่าธรรมเนียมแรกเขา้การขอสินคา้จดัรายการส่งเสริมการขายและยงัตอ้งเผชิญกบัการ
แข่งขนัดา้นราคาของสินคา้เฮาส์แบรนด ์จึงท าใหต้น้ทุนและราคาปลายทางสูงข้ึนอนัส่งผลต่อก าไร
ท่ีลดลง ผูป้ระกอบการขา้วสารบรรจุถุงจึงมุ่งการท ายอดขายโดยกระจายสินคา้ไปยงัตลาดท่ีเป็น
ร้านคา้ทัว่ไปมากข้ึน 
 ร้านคา้ทัว่ไป (Traditional Trade)  ซ่ึงหมายถึง ร้านขายของช าทัว่ไปหรือร้านจ าหน่าย
สินคา้อุปโภคบริโภคส่วนใหญ่ตั้งในซอยหรือใกลต้ลาดสด โดยจะมีการสั่งซ้ือผา่นตวัแทนจ าหน่าย 
ซ่ึงแบ่งความรับผดิชอบตามพื้นท่ีหรือภูมิภาค โดยมีสัดส่วนประมาณร้อยละ 25 
 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) หมายถึง  ร้านขายสินคา้และบริการสมยัใหม่ การ
ชายสินคา้และบริการมีการจดัการเป็นระบบ โมเดิร์น เทรด แบ่งออกเป็นแบบร้านเด่ียวๆ ไม่มีสาขา 
กบัโมเดิร์น เทรด แบบการขยายสาขา เรียกวา่ เชนสโตร์ 
 โกลเดน้ เพลซ หมายถึง ร้านคา้ปลีกภายใตก้ารด าเนินงานของ บริษทัสุวรรณชาติ จ  ากดั 
ในพระบรมราชูปถมัภ์ เป็นโครงการท่ีจดัตั้งข้ึนเพื่อส่งเริมให้มีรูปแบบและการจดัการท่ีเหมาะสม
แก่การด ารงชีวติ มีความหลากหลายและราคาไม่แพง 
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2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ฟฟฟฟฟฟฟนฤมล  อดิเรกโชติกุล (2548 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภค

ในการซ้ือขา้วสารบรรจุถุงในกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลในการในการ

ซ้ือขา้วสารบรรจุถุงเพื่อน ามาบริโภคในครัวเรือนและใช้ในการประกอบอาหารจ าหน่าย ซ่ึงได้

ศึกษาถึงชนิดของขา้วสารบรรจุถุงท่ีผูบ้ริโภคได้ซ้ือส่วนใหญ่จะเป็นขา้วหอมมะลิ รองลงมาคือขา้ว

ขาวธรรมดาและขา้วกล้องหรือข้าวซ้อมมือตามล าดับ ส่วนการเจาะจงในยี่ห้อในการเลือกซ้ือ

มากกวา่ไม่เจาะจง ส่วนยีห่อ้ขา้วสารท่ีไดรั้บการถูกเลือกซ้ือมากท่ีสุด ขา้วมาบุญครอง รองลงมาคือ

ขา้วหงส์ทอง ขา้วตราเกษตร ตามล าดบัส าหรับเหตุผลในการเลือกซ้ือขา้วแต่ละยี่ห้อนั้น ปัจจยัหลกั

มาจากการรับรองคุณภาพ รองลงมา คือ ความสะดวก หาซ้ือง่าย ความสะอาด ปลอดภยั ราคาท่ี

เหมาะสม รสชาติ บรรจุภณัฑ์ดี ตามล าดบั ความถ่ีในการซ้ือขา้วของลูกคา้มากท่ีสุดคือเดือนละ

ประมาณหน่ึงคร้ัง 

ฟฟฟฟฟฟฟสุชาดา ร่มไทรทอง (2551 : บทคดัยอ่) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

โดยการเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงตรามาบุญครองของผูบ้ริโภคจงัหวดัปทุมธานี พบว่าผูบ้ริโภค

จงัหวดัปทุมธานีมีระดบัความคิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า

ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 3 ดา้น โดยค่าเฉล่ียสูงสุดตามล าดบัคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัขา้วสาร

บรรจุถุงตรามาบุญครอง โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก คือ ข้าวสารบรรจุถุงได้รับการรับรอง

มาตรฐาน ความหลากหลายของขนาดและรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ขา้วสาร บรรจุภณัฑ์ท่ีใช้บรรจุ

ขา้วสารปิดสนิท การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการหุง ขอ้มูลเก่ียวกบัแหล่งงท่ีมาและประเภทของขา้วสารท่ี

น ามาจ าหน่ายและช่ือเสียงของตราผลิตภณัฑ ์

ฟฟฟฟฟฟฟวิภาวดี ทองสุข (2552 : บทคดัยอ่) ศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยไดว้ิจยัถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ คือ ผูซ้ื้อเป็นผูห้ญิงมากกว่าผูช้ายและมีอายุ 20-29 ปี การศึกษาของผูท่ี้ซ้ือ

จะอยู่ในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นนักเรียน/นักศึกษา รองลงมา คือกลุ่ม

พนักงานบริษทัเอกชน และท าธุรกิจส่วนบุคคล ตามล าดบัในส่วนเร่ืองเงินเดือนของผูท่ี้ซ้ือมาก

ท่ีสุดจะอยูใ่นเกณฑท่ี์ต ่ากวา่ 10,001 บาท 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟบริษทั นาโน เซิร์ช จ ากดั (2552 : บทคดัยอ่) ไดว้ิเคราะห์เก่ียวกบัผูซ้ื้อท่ีภกัดีเลือกซ้ือ

ขา้วถุงยีห่อ้เดิม ช่องทางส่ือท่ีร้านจ าหน่ายมีผล ส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคมกัซ้ือขา้วสารท่ีแตกต่างกนั

ออกไป ซ่ึงส่วนท่ีพบเห็นกนับ่อยๆคือ การเลือกซ้ือในซุปเปอร์มาร์เก็ตและในตลาดทัว่ไป โดย

สินคา้เหล่าน้ีมีทั้งท่ีติดแบรนด์ยี่ห้อของสินคา้และไม่ติด และยงัไดศึ้กษาจากการท าแบบสอบถาม

กบักลุ่มตวัอย่างอีก 200 ตวัอย่าง และพบว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วสารบรรจุถุงเฉพาะในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นผูห้ญิงมากกวา่ผูช้าย อายุของกลุ่มตวัอยา่งจะอยูท่ี่ 25-35 ปี จบ

การศึกษาในระดับปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชนและมีรายได้ไม่เกิน 

15,000 บาท 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 

 ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ข้าวสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยการส ารวจ (Survay Research Method) และใชก้ารเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิการด าเนินการดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ก ำหนดประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

 

ฟฟฟฟฟฟฟ3.1.1 ประชำกร 

ฟฟฟฟฟฟประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

ฟฟฟฟฟฟฟ3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำง  

ฟฟฟฟฟฟฟเน่ืองดว้ยประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจ ัยจึงใช้การสุ่มแบบบังเอิญ 

(Accidental Sampling) จากผูบ้ริโภคขา้วสารเพื่อสุขภาพ บริเวณร้านคา้ทัว่ไป ห้างสรรพสินคา้ 

โกลเดน้ เพลซ ในกรุงเทพมหานคร เป็นตน้ โดยใชสู้ตรค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่ง คือ 

   

                                         n = z
2
 / 4e

2                                                                    (3.1) 

 

เม่ือ Z =  1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 95%  
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  e =   ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้โดยการวจิยัซ่ึงก าหนดท่ีร้อยละ5 

  n =  ขนาดตวัอยา่งท่ีจะท าการศึกษา 

 

เม่ือท าการแทนค่าในสูตร ไดด้งัน้ี  
n   =   1.96

2
 / 4(0.05)

2 

       =   384.16  คน 

ฟฟฟฟฟฟฟจากการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญเป็นการเลือกกลุ่มท่ีไม่มีลกัษณะแบบแผนคงท่ี แต่

สามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีผูว้ิจยัตอ้งการไดค้รบถว้น วิธีน้ีมกัใชใ้นกรณีท่ีไม่

ทราบจ านวนของประชากร และจากการใช้สูตรกรณีแบบแผนการสุ่มอย่างง่าย โดยประชากรมี

ขนาดใหญ่และไดก้ าหนดค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดข้ึน e = 0.05 จึงไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง

จากค านวณเท่ากบั 384.16 คน ผูว้จิยัไดท้  าการส ารองไวก้รณีแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ครบถว้น จึง

ก าหนดขนาดตวัอยา่งประชากรในการวจิยัคร้ังน้ีเท่ากบั 400 คน 

 

3.2  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวิจัย 

 

ฟฟฟฟฟฟฟเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) (ดงัภาค 

ผนวก ก) โดยให้กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูต้อบแบบสอบถามเอง และลกัษณะของแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็น

ลกัษณะของแบบสอบถามปลายเปิด ก าหนดไวใ้ห้ผูต้อบเลือกตอบ และค าถามแบบเปิดท่ีให้ผูต้อบ

สามารถแสดงความคิดเห็น ไดอ้ยา่งอิสระ โดยมีขั้นตอนการสร้างแบบสอบถามดงัน้ี 

      ฟฟฟฟฟฟฟ3.2.1  ลกัษณะเคร่ืองมือ 

   แบบสอบถามท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบไปดว้ย 4 ส่วน คือ 

ส่วนที ่1 เป็นแบบสอบถาม เก่ียวกบั ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 

เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน รวมทั้งหมด 6 ขอ้ 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

ไดแ้ก่ ซ้ือ สาเหตุหลกัในการซ้ือ ขนาดในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ วนัท่ีไปซ้ือ แหล่งท่ี

ไดรั้บขอ้มูล และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในซ้ือ รวมทั้งหมด 7 ขอ้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพ โดยเป็นแบบสอบถามท่ีมี

ลกัษณะเป็นมาตรวดั Likert Scale โดยแบ่งเป็น 5 ระดบัซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

คะแนน 5   หมายความวา่  ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 

คะแนน 4   หมายความวา่  ระดบัความคิดเห็นมาก 

คะแนน 3   หมายความวา่  ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 

คะแนน 2   หมายความวา่  ระดบัความคิดเห็นมากนอ้ย 

คะแนน 1   หมายความวา่  ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

โดยแบ่งขอ้ค าถามออกเป็น  

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์จ านวน 9 ขอ้ ไดแ้ก่ขอ้ 1.1,1.2,1.3,1.4,1.5,1.6,1.7 

 2. ดา้นราคา จ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ขอ้ 2.1,2.2,2.3,2.4,2.5 

 3. ดา้นช่องทางจ าหน่าย จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ขอ้ 3.1,3.2,3.3,3.4,3.5 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ขอ้ 4.1,4.2,4.3,4.4,4.5,4.6,4.7 

ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ซ่ึงเป็นแบบสอบถามปลายเปิด 

ฟฟฟฟฟฟฟ3.2.2  กำรตรวจสอบเคร่ืองมือ 

                        ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือตามขั้นตอนดงัน้ี 

1.)  ศึกษาคน้ควา้หลกัการ แนวคิด ทฤษฎี จากเอกสาร ขอ้ความวิชาการ วารสาร 
ส่ือ  ส่ิงพิมพ ์ส่ือทางอินเตอร์เน็ต และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2) ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถาม จากหนงัสือต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3) ผูว้จิยัสร้างแบบสอบถาม แลว้จึงน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์เพื่อท า 

การตรวจสอบและแนะน าเพื่อการแกไ้ขและปรับปรุงแบบสอบถามใหมี้ความเหมาะสมถูกตอ้ง 
4) น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความถูกตอ้ง แลว้ใหผู้ท้รงคุณวฒุ 

ตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง เพื่อความเหมาะสมของแบบสอบถามในการวิจยัโดยผูท้รงคุณวุฒิมี
จ านวน  3 ท่าน  
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ตำรำงที ่3.1 รายช่ือ ต าแหน่ง และสถานท่ีปฏิบติังานของผูท้รงคุณวุฒิ 

รายช่ือ ต าแหน่ง สถานท่ีปฏิบติังาน 

1. รศ. รังสรรค ์ โนชยั 
อาจารยป์ระจ าคณะการ

บริหารและจดัการ 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอม

เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2. ผศ. ศราวณี   พึ่งผูน้ า 
อาจารยป์ระจ าคณะการ

บริหารและจดัการ 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอม

เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

3. คุณบุญรอด  หงวนเสง่ียม 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ขา้ว

รายใหญ่ 
ตลาดอุดมผล 

 

2.) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีผูท้รงคุณวฒิุเสนอแนะ มาปรับปรุงแกไ้ขแลว้น าเสนอ 

อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ให้พิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง ขั้นสุดทา้ยจดัพิมพแ์บบสอบถาม

ฉบบัสมบูรณ์เพื่อส่งไปยงักลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษา 

   6.) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวุฒิและปรับปรุงแกไ้ข 

แลว้ น าไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ านวน 30 คน ท่ี

ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั  

7.)หาค่าความเช่ือมัน่แบบสอบโดยการวเิคราะห์หาความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 
แบบมาตราส่วนประมาณค่า โดยจะใช้วิธีของ Cronbach ค่าความเช่ือมัน่ท่ีหาโดยวิธีน้ีเรียกว่า 

“สัมประสิทธ์ิแอลฟา” ( ) มีสูตรในการหาความเช่ือมัน่วธีิน้ีคือ   

   = 
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     แทน  ค่าความเช่ือมัน่ 

 k แทน  จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือวดั 

S i

2   แทน  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

S t

2  แทน  ความแปรปรวนของคะแนนรวม  

ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามในการวจิยัคร้ังน้ี โดยการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่ตามวิธีของ 

Cronbach’ Alpha Coefficient ค  านวณไดเ้ท่ากบั 0.918 
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3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  

ฟฟฟฟฟฟฟจากวธีิการคดัเลือกตวัอยา่งท่ีจะท าการศึกษา จะใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ จาก

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาใชแ้หล่งขอ้มูล

ดงัต่อไปน้ี 

ฟฟฟฟฟฟฟ3.3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึน โดยรวบรวม

ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 

ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล                                

ฟฟฟฟฟฟฟ3.3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ 

เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้ รวบรวมจากงานวิจยั วารสาร เอกสารการสัมมนา สถิติใน

รายงานต่าง ๆ ทั้งของภาครัฐและเอกชน เพื่อเป็นส่วนประกอบใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.4  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 

       เม่ือท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามแลว้น ามาตรวจสอบความถูกตอ้งพร้อม

กบั 

รวบรวมคะแนนท่ีไดท้ั้งหมดและน าผลคะแนนมาท าการประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป

ทางสถิติ มาช่วยในการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบไปดว้ย 

  1. วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรกลุ่มตวัอยา่ง โดยแยกเพศ  

อายุ สถานภาพการสมรส  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายได ้รวมทั้งหมด 6 โดยเก็บขอ้มูลท่ีได้

จากแบบสอบถามในแต่ละขอ้ จากนั้นน ามาหาค่าเป็นร้อยละ (Percentage) ประกอบการพรรณนา

ขอ้มูล 

                     2. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ

สุขภาพในดา้นต่างๆไดแ้ก่ ซ้ือ สาเหตุหลกัในการซ้ือ ขนาดในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ 

วนัท่ีไปซ้ือ แหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูล และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในซ้ือ รวมทั้งหมด 7 ขอ้วิเคราะห์เก่ียวกบั

ระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคในกรุงเทพ ซ่ึงเป็นแบบวดัท่ีก าหนดเป็นมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามวิธีของ 

Likert’s rating scale จ านวน 5 ระดบั โดยแบ่งเกณฑก์ารใหค้ะแนนแบบสอบถาม ดงัน้ี 

 

คะแนน 5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมากท่ีสุด 

คะแนน 4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมาก   

คะแนน 3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพปานกลาง  

คะแนน 2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพนอ้ย   

คะแนน 1 หมายถึง  มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพนอ้ยท่ีสุด   

เกณฑ์คะแนนเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือ ใชเ้กณฑอ์า้งอิงดงัน้ี 

 คะแนนเฉล่ีย   ระดบัความคิดเห็น 

 4.500 – 5.000   มากท่ีสุด 

 3.500 – 4.499   มาก 

 2.500 – 3.499   ปานกลาง 

1.500 – 2.499   นอ้ย 
1.000– 1.499   นอ้ยท่ีสุด 

 

   4. น าขอ้มูลแบบสอบถามปลายเปิดท่ีเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ธีิการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

   5. การทดสอบสมมติฐาน แสดงดงัตารางท่ี 3.1 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงที่ 3.2  สมมติฐานการวิจยัและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นของส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
t-test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มีระดับความ

คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ

แตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น

ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่าง

กนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร

เพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุท่ีซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพในการซ้ือแตกต่าง
กนั มีระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดการซ้ือต่อคร้ังแตกต่างกนั มีระดบัความ

คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ

แตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตำรำงที ่3.2 (ต่อ)  

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้น

การทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น

ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่าง

กนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบั

ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ

สุขภาพแตกต่างกนั  

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีการรับรู้ขอ้มูลในการเลือกซ้ือแตกต่างกนั มีระดบั

ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ

สุขภาพแตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือแตกต่างกนั มีระดบั

ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ

สุขภาพแตกต่างกนั 

One – Way  

ANOVA 

 

3.5  สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 

ฟฟฟฟฟฟฟสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ีคือ 

ฟฟฟฟฟฟฟ3.5.1  สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics)  

          สถิติท่ีน ามาใช้ในบรรยายคุณลักษณะของข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมมาจากกลุ่ม

ประชากรท่ีน ามาศึกษาคร้ังน้ี คือ 

3.5.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม

ตวัอยา่งไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ซ่ึงไดจ้าก

สูตร 

   ค่าร้อยละ     =       จ  านวนของขอ้มูลของแต่ละขอ้ x 100             (3.3) 
                                                          จ  านวนรวมทั้งหมด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3.5.1.2 ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) โดยใชสู้ตรส าหรับขอ้มูลท่ีจดักลุ่ม

เป็นชั้นคะแนน (Group data) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543) 

 

                                                     X      =     
n

xi                                                                    (3.4)  

เม่ือ X  แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

X  คือ ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

Xi  คือ ผลรวมของค่าต่าง ๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง 

 n คือ ขนาดตวัอยา่ง 

3.5.1.3 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูล

ร่วมกบัค่าเฉล่ียเลขคณิตเพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ซ่ึงค านวณไดจ้าก

สูตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2544) 
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DS ii                                                        (3.5)  

เม่ือ S.D.  หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

 X  หมายถึง คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

 n  หมายถึง จ านวนของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 

ฟฟฟฟฟฟฟ3.5.2 กำรทดสอบ t-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปร

อิสระ 2 กลุ่ม โดยมีขั้นตอนการค านวณดงัน้ี 

1.  การเปล่ียนแปลงสมมติฐานวจิยัเป็นสมมติฐานทางสถิติ 
2.  สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบ 

 210 :  H  หรือ ค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่างกนั 

 211 :  H  หรือ ค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนั 

3.  สถิติท่ีใชท้ดสอบ (พวงรัตน์ ทวรัีตน์.2540) 
 กรณีท่ี 1 เม่ือ 2

2

2

1    

 

 

                      (3.6) 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



50 
 

 
 

           (3.7) 

           

    1n  หมายถึง ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

    2n  หมายถึง ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

    1X  หมายถึง ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

     2X  หมายถึง ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

     2

1S  หมายถึง ค่าความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

     2

2S  หมายถึง ค่าความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

  

กรณีท่ี 1 เม่ือ 2

2

2

1    

 

                 (3.8) 

 

 

              

                        (3.9)

             

               

 

              

4. การตดัสินใจเม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั =   
 ถา้ค่า t ท่ีค  านวณไดมี้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t  จากตาราง 221  nndf  หรือ 

v แลว้แต่กรณี หรือถา้โปรแกรมใหค้่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะมีค่า 

t  มากกวา่ค่า t  ท่ีค  านวณได ้ ถา้ค่า p-value มีค่านอ้ยกวา่  จะปฏิเสธ 0H  ยอมรับ 1H  นัน่คือ

ยอมรับวา่ 21    หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

 ถ้าค่าท่ีค  านวณได้มีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากับเม่ือท าการเปรียบเทียบกับค่า t จากตาราง 

221  nndf  หรือ v  แลว้แต่กรณี หรือ ถา้มีค่า p-value มากกวา่หรือเท่ากบั   จะยอมรับ 

0H  นัน่คือยอมรับวา่ 21    หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่างกนั 
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2

2

2

1

S

S
F 

5. การทดสอบ 2

2

2

1    
 การท่ีจะเลือกใชสู้ตรในกรณีท่ี 1 หรือ 2 นั้น จ  าเป็นตอ้งทดสอบวา่ 2

2

2

1    หรือไม่ โดยใช ้

F-test ท าการทดสอบตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 สมมติฐานสถิติ 

    2

2

2

10 :  H  

    2

2

2

11 :  H  

 

 สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

   
2

2

2

1

S

S
F           (3.10)             

 เม่ือ  )1(),1(, 2121  nndfSS  

 หรือ 
  (3.11) 

 

 เม่ือ  )1(),1(, 1212  nndfSS  

 

ฟฟฟฟฟฟฟการตดัสินใจเม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั =   

ฟฟฟฟฟฟฟถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบค่า F จากตาราง 

)1(),1( 21  nndf หรือ )1(),1( 12  nndf แลว้แต่กรณีจะปฏิเสธ 0H ยอมรับ 1H นัน่คือ

ยอมรับวา่ 2

2

2

1    ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จาก

ตาราง )1(),1( 21  nndf  หรือ )1(),1( 12  nndf  แลว้แต่กรณี จะยอมรับ 0H  นัน่คือ

ยอมรับวา่ 2

2

2

1    

3.5.2.1 การวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA) ใชใ้นการ

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มประชากรมากกวา่ 2 กลุ่มท่ีไม่เก่ียวขอ้งกนั (พวงรัตน์ 

ทวรัีตน์. 2543) โดยมีขั้นตอนการวเิคราะห์ดงัน้ี 

1. เปล่ียนสมมติฐานวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 
2. สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวธีิ (One-way ANOVA) คือ 
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w

b

MS

MS
F 

:0H  ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k  กลุ่มไม่แตกต่างกนั 

:1H  ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนั 

 หรือ 

   kH   ...: 210  

   jiH  :1  เม่ือ ji  ; kji ...,2,1,   

3. สถิติท่ีใชท้ดสอบ (บุญชม ศรีสะอาด. 2553 : 116) 
 

           (3.12) 

 

ตำรำงที ่3.3  สูตรการวิเคราะห์โดยวธีิ One-way ANOVA 
Source of 

Variation 

Degree of  

Freedom 
Sum Square Meam Square F 

Between 

Groups 
1k  

n

T

n

T
SS

k

j j

j

b

2

1

2




 
1


k

SS
MS b

b
 

W

b

MS

MS
F   

Within 

Group 
kn   bT SSSSSS   

kn

SS
MS W

W


   

Total 1n  



jn

i

ij

k

j

T
n

T
XSS

1

2
2

1

   

  

  เม่ือ  k คือ จ านวนประชากร 

    n คือ ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 

     jn คือ ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี j  

      jT  คือ ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

     T  คือ ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

    ijX คือ คะแนนของแต่ละตวั 

4. การตดัสินใจ เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั =  
ฟฟฟฟฟฟฟถา้ F ท่ีค  านวณไดม้ากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง )(),1( knkdf   

หรือถา้โปรแกรมใหค้่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะมีค่า F มากกวา่ค่า F 

ท่ีค  านวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่านอ้ยกวา่   จะปฏิเสธ 0H  ยอมรับ 1H  นัน่คือยอมรับวา่ค่าเฉล่ีย

ระหวา่งประชากร k  กลุ่มไม่แตกต่างกนั 
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             3.5.2.2 การทดสอบค่าเฉล่ียภายหลงัปฏิเสธสมมติฐานโดยการเปรียบเทียบรายคู่วธีิ  

Least-Significant Different (LSD) 

ฟฟฟฟฟฟฟ วธีิ Least-Significant Different (LSD) นิยมใชเ้ปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่ง

ค่าเฉล่ียของส่ิงทดลองทีละคู่ ซ่ึงเป็นวธีิท่ีง่ายในการค านวณ และมีความถูกตอ้งในการทดสอบมาก

ผูว้จิยัจึงไดเ้ลือกใชใ้นกรณีท่ีการทดสอบค่าเฉล่ียโดย One-way ANOVA ใหผ้ลวา่ มีค่าเฉล่ียอยา่ง

นอ้ย 2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกกนัเน่ืองจาก One-way ANOVA จะไม่ทราบวา่ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง

ใดบา้งท่ีไม่เท่ากนั ดงันั้นจึงตอ้งท าการทดสอบต่อไปวา่ค่าเฉล่ียใดบา้งไม่เท่ากนั โดยหากพบวา่

กลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั จึงจะด าเนินการ

ทดสอบรายคู่โดยวธีิ Least-Signigicant Different (LSD) โดยมีสูตรในการค านวณดงัน้ี (บุญธรรม 

กิจปรีดาบริสุทธ์ิ. 2545) 

 

   




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
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


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W
nn

MSkn
t

LSD
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     (3.13) 

 

 เม่ือ   )(,
2

kn
t

  คือ ค่าท่ีไดจ้ากตาราง t ท่ี kndf   ท่ี 
2

  

    in   คือ ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i  

     jn   คือ ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  
 ในการวเิคราะห์ One-way ANOVA จะมีการก าหนดนยัส าคญั  = 0.05 และ 0.01 

 

 ค  านวณหา  ji XX   เม่ือ kjiji ,...,2,1,;   

    iX  คือ ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี i  

    jX  คือ ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

ฟฟฟฟฟฟฟกำรตัดสินใจ 

ฟฟฟฟฟฟฟถ้าค่า ji XX  ท่ีค  านวณได้มีค่ามากกว่าเม่ือเปรียบเทียบกับค่า LSD หรือถ้า

โปรแกรมให้ค่า p-value ถา้ค่า p-value มีค่าน้อยกว่า α หมายความว่าค่าเฉล่ียของประชาการคู่ท่ี

น ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟถ้าค่า ji XX  ท่ีค  านวณได้มีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากับเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า LSD 

หรือถา้ค่า p-value มีค่ามากกว่า α  หมายความว่าค่าเฉล่ียของประชากรคู่ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้น

แตกต่างกนั อยา่งไม่มีนยัส าคญัหรือไม่แตกต่างกนั 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ฟฟฟฟฟฟฟการด าเนินการวิจยัคร้ังน้ีเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาด ท่ี มีผลต่อการเ ลือก ซ้ือข้าวสาร เพื่ อ สุขภาพต่อผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร และเพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ฟฟฟฟฟฟฟการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามส่งไปยงักลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน 385 
ฉบบัและไดรั้บคืนกลบัมา 385 ฉบบั น ามาท าการวิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปรผลการวิเคราะห์ 
โดยผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 4.2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูต้อบแบบสอบถาม 
 4.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปรผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

4.4 ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและ
พฤติกรรมการบริโภค 

4.5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพ รายได ้อาชีพ ไดผ้ลการวเิคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
         ชาย 
         หญิง 

 
141 
259 

 
35.25 
64.75 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ
         ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 – 30 ปี 
         31 - 40 ปี 
         41 – 50 ปี 
         50 ปีข้ึนไป 

 
138 
162 
79 
21 

 
34.50 
40.50 
19.75 
5.25 

รวม 400 100.0 
3. สถานภาพการสมรส 
         โสด 
          สมรส 
          หมา้ย / หยา่ร้าง  

 
163 
213 
24 

 
40.75 
53.25 
6.00 

รวม 400 100.0 
4. อาชีพ 
          นกัเรียน/นกัศึกษา 
          พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 
          เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 
          รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ                                 
          พอ่บา้น/แม่บา้น 

 
40 

226 
67 
51 
16 

 
10.00 
56.50 
16.75 
12.75 
4.00 

รวม 400 100.0 
5. ระดบัการศึกษา 
          ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
           อนุปริญญา / ปวส.  
           ปริญญาตรี   
           สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
65 
30 

255 
50 

 
16.25 
7.50 

63.75 
12.50 

รวม 400 100.0 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
6. รายไดเ้ฉล่ีย/เดือน 
           ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
          15,001 – 25,000 บาท 
           25,001 – 35,000 บาท 
           35,001 – 45,000 บาท 
           45,001 บาทข้ึนไป 

 
42 

155 
98 
57 
48 

 
10.50 
38.75 
24.50 
14.25 
12.00 

รวม 400 100.0 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน มีข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล
ดงัต่อไปน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟเพศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพใน
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิงมี จ  านวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.75 รองลงมาเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งเพศชายมีจ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 ตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟอายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพใน
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีอายมุากกวา่ 31 ปี แต่ไม่เกิน 40 ปี ซ่ึงมีจ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.50 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี แต่ไม่เกิน 30 ปี มีจ  านวน 138 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.50 กลุ่มตวัอยา่งอายุมากกวา่ 41 ปี แต่ไม่เกิน 50 ปี มีจ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.75และกลุ่มตวัอยา่งอายมุากกวา่ 50 ปี มีจ  านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟสถานภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส มีจ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 รองลงมา

กลุ่มตวัอยา่งสถานภาพโสด มีจ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 และกลุ่มตวัอย่างสถานภาพ

หมา้ย/หยา่ร้าง มีจ  านวน 24 คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามล าดบั 

ฟฟฟฟฟฟฟอาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง มีจ านวน 226 คน คิดเป็น

ร้อยละ 56.50 รองลงมาคือกลุ่มตวัอยา่งเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั มีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อย

ละ 16.75 กลุ่มตวัอยา่งรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 กลุ่มตวัอยา่ง

นกัเรียน/นกัศึกษา มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และกลุ่มตวัอย่างพ่อบา้น/แม่บา้น มี

จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ฟฟฟฟฟฟฟระดบัการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพใน

กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีจ  านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.75 

รองลงมากลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. มีจ านวน 65 คน คิด

เป็นร้อยละ 16.25 กลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรีมี จ  านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 

12.50  และกลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาระดบัอนุปริญญา / ปวส. มีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 

ตามล าดบั 

ฟฟฟฟฟฟฟรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ

สุขภาพในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 15,001 บาทแต่ไม่เกิน 25,000 บาท มี

จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.75 รองลงมาคือกลุ่มตวัอยา่งรายไดต่้อเดือน 25,001 บาท แต่ไม่

เกิน35,000 บาท มีจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 กลุ่มตวัอยา่งรายไดต่้อเดือน 35,001 บาท แต่

ไม่เกิน 45,000 บาท มีจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 กลุ่มตวัอยา่งรายไดต่้อเดือน 45,001 บาท

ข้ึนไป มีจ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 และกลุ่มตวัอยา่งรายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 

15,000  บาท มีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามล าดบั 

 

4.2 พฤติกรรมผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ฟฟฟฟฟฟฟผลกรวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพต่อ

ผูบ้ริโภคใน   กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยเหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ขนาด

ในการซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อคร้ังท่ีซ้ือเป็นประจ า ความถ่ีท่ีท่านไปซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพบ่อย

เท่าใด ท่านซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพจากสถานท่ีใดเป็นประจ า ท่านนิยมไปซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพใน

วนัใด ท่านได้รับขอ้มูลเก่ียวกบัขา้วสารเพื่อสุขภาพจากส่ือใดท่ีบ่อยท่ีสุด บุคคลท่ีแนะน าและมี

อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของท่านมากท่ีสุด ตราสินคา้ของขา้วสารเพื่อ

สุขภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ ดงัตารางท่ี 4.2 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.2 จ  านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 
    เพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุมน ้าหนกั 
    ซ้ือเพราะคนแนะน า 
    รู้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ 
    อยากทดลองบริโภค 
    ราคาเหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภค 
    รักษารูปร่าง 

 
84 
13 

249 
28 
20 
6 

 
 

 
21.00 
3.25 

62.25 
7.00 
5.00 
1.50 

 
 

รวม 400 100.0 
2. ขนาดในการซ้ือต่อคร้ังท่ีซ้ือเป็นประจ า 
    1 กิโลกรัม 
    2 กิโลกรัม  
    5 กิโลกรัม 
    10 กิโลกรัม 
    อ่ืนๆ 

 
59 

117 
163 
56 
5 

 

 
14.75 
29.25 
40.75 
14.00 
1.25 

 

รวม 400 100.0 
3. ความถ่ีในการซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 
   1 คร้ังต่อเดือน 
   มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 
   มากกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง 

 
163 
200 
37 

 

 
40.75 
50.00 
9.25 

 

รวม 400 100.0 
4. สถานท่ีซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 
    ร้านคา้ทัว่ไป  
    หา้งสรรพสินคา้ , คอมมูนิต้ี มอลล ์
    ร้านคา้ในโครงการหลวง 
    ตลาดไท , ตลาดอตก. 
    อ่ืนๆ  

 
110 
152 
105 
26 
7 

 

 
27.50 
38.00 
26.25 
6.50 
1.75 

 

รวม 400 100.0 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.2 (ต่อ)  
พฤติกรรมผูบ้ริโภค จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. วนัท่ีซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ  
    จนัทร์ – ศุกร์  
    เสาร์–อาทิตย ์, วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
    ไม่แน่นอน 

 
42 

208 
150 

 
 

 
10.50 
52.00 
37.50 

 
 

รวม 400 100.0 
6. แหล่งไดรั้บขอ้มูลขา้วเพื่อสุขภาพ 
    โทรทศัน์/วทิย ุ
    นิตยสาร/แผน่พบั 
    อินเตอร์เน็ต  
    อ่ืนๆ  

 
 

121 
57 

211 
11 

 

30.25 
14.25 
52.75 
2.75 

รวม 400 100.0 
7. บุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ  
     ตนเอง  
     ญาติ /  คู่สมรส  
    เพื่อน  
    แพทย ์ 
    พนกังานขาย  
    อ่ืนๆ 

 
178 
103 
84 
32 
1 
2 

 

 
44.50 
25.75 
21.00 
8.00 
0.25 
0.50 

รวม 400 100.0 
 

ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.2 พบวา่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน มีขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ดงัต่อไปน้ี 

ฟฟฟฟฟฟฟเหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้
ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ มีจ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.25 รองลงมาเพื่อรักษา
สุขภาพ/ควบคุมน ้ าหนกั มีจ  านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 ถดัมาคือผูท่ี้อยากทดลองบริโภค มี
จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ถดัมาคือราคาเหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภค มีจ านวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.00 ถดัมาคือซ้ือเพราะคนแนะน า มีจ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 และรักษา
รูปร่าง มีจ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟขนาดในการซ้ือต่อคร้ังท่ีเป็นประจ า พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือในปริมาณ 
5 กิโลกรัม มีจ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 รองลงมาคือซ้ือปริมาณ 2 กิโลกรัม มีจ านวน 
117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 ถดัมาคือซ้ือปริมาณ 1 กิโลกรัม มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 
และซ้ือปริมาณ 10 กิโลกรัม มีจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 ตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟความถ่ีในการซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือมากกวา่ 
1 คร้ังต่อเดือน มีจ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน มีจ านวน 
163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 และซ้ือมากกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง มีจ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25 
ตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟสถานท่ีซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพ พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือท่ี
ห้างสรรพสินคา้,คอมมูนิต้ีมอลล์ มีจ  านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 รองลงมาซ้ือท่ีร้านคา้
ทัว่ไป มีจ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50 ถดัมาซ้ือท่ีร้านคา้ในโครงการหลวง มีจ านวน 105 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 ถดัมาคือซ้ือท่ีตลาดไท,อตก. มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และ
อ่ืนๆ มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟวนัท่ีซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือวนัเสาร์–อาทิตย,์ 
วนัหยุดนกัขตัฤกษ ์มีจ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมาซ้ือไม่แน่นอน มีจ านวน 150 
คน คิดเป็นร้อยละ37.50 และวนัจนัทร์ – ศุกร์ มีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟแหล่งไดรั้บขอ้มูลขา้วเพื่อสุขภาพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดข้อ้มูลทาง
อินเตอร์เน็ต มีจ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 รองลงมาคือโทรทศัน์/วิทยุ มีจ  านวน 121 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.25 ถดั มาคือนิตยสาร/แผน่พบั 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 และอ่ืนๆ 11 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.75  ตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
บุคคลท่ีมี  อิทธิพลในการซ้ือคือตวัเอง มีจ  านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 รองลงมาคือญาติ /  
คู่สมรส มีจ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 ถดัมาคือเพื่อน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 ถดัมา
คือแพทย ์มีจ านวน 32 คน  คิดเป็นร้อยละ 8.00 ถดัมาคืออ่ืนๆ มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 
และพนกังานขาย มีจ านวน 1 คน คิด เป็นร้อยละ 0.25 ตามล าดบั 
 

 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.3 ระดับความคดิเห็นของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกซ้ือข้าวสารเพือ่
สุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ฟฟฟฟฟฟฟผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.3 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีของ 
                    ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

 
ส่วนประสมทาง

การตลาด 

n=400  
ระดบัความคิดเห็น 

 
ล าดบั 

X  S.D. 

 ผลิตภณัฑ์ 3.898 0.448 มาก 1 
 ราคา 3.772 0.537 มาก 2 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.599 0.431 มาก 3 
การส่งเสริมการตลาด  3.111 0.527 ปานกลาง 4 

 โดยรวม 3.595 0.375 มาก -  
       
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก   โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.595 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.375 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัไดต้ามน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.898 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ด้านราคา พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 3.772 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยู่ในระดับมาก โดย
พิจารณาค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.599 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่ต่างกนัมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดับความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัปานกลาง โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.111 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก 
 
ตารางที ่4.4 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นและล าดบัท่ีของ 
                 ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วเพื่อสุขภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

n=400  
ระดบัความ
คิดเห็น 

 
ล าดบั 

X  S.D. 

รับประทานแลว้ช่วยในเร่ืองระบบยอ่ยอาหาร
และระบบล าไส้ไดดี้  

4.390 
 

0.700 มากท่ีสุด 1 

มีวติามินและแร่ธาตุต่างๆช่วยใหร่้างกายแขง็แรง 
มีภูมิตา้นทานโรค 

4.380 0.571 มาก 2 

ช่วยรักษาโรค 3.820 0.835 มาก 3 
รสชาติอร่อย 3.770 0.879 มาก 4 
ขา้วมีสีสันท่ีสวยงาม 3.530 0.721 มาก 7 
รูปแบบบรรจุภณัฑมี์ความทนัสมยั 3.650 0.723 มาก 6 
บรรจุภณัฑมี์ขนาดเหมาะสมต่อการเลือกซ้ือ 3.730 0.822 มาก 5 

โดยรวม 3.898 0.448 มาก - 
        
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 3.898 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.448 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัไดต้ามน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟช่วยในเร่ืองระบบยอ่ยอาหารและระบบล าไส้ไดดี้ พบวา่ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.390 และผูบ้ริโภคแต่ละคนในระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟมีวติามินและแร่ธาตุต่างๆช่วยให้ร่างกายแข็งแรงมีภูมิตา้นทานโรค พบวา่ผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.380 และผูบ้ริโภคแต่ละคน
ใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟช่วยรักษาโรค พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.820 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟรสชาติอร่อย พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.770 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟบรรจุภณัฑ์มีขนาดเหมาะสมต่อการเลือกซ้ือ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.730และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟรูปแบบบรรจุภณัฑ์มีความทนัสมยั พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบั
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.650 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟขา้วมีสีสันท่ีสวยงาม พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.530 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
 
ตารางที ่4.5 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดบัท่ีของส่วน 

                         ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคใน 
                         กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
n=400 ระดบัความ

คิดเห็น 
 

ล าดบั X   S.D.  
ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 4.070 0.766 มาก 2 

มีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน 
ทางดา้นสุขภาพท่ีไดรั้บ 

4.280 0.744 มากท่ีสุด 1 

ราคาไม่แพงเม่ือเปรียบเทียบกบัขา้วสารยีห่อ้อ่ืนๆ 3.430 0.817 มาก 4 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.5 (ต่อ) 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
n=400 ระดบัความ

คิดเห็น 
 

ล าดบั X   S.D.  
ราคาต่อหน่วยท่ีซ้ือ (เช่น ต่อถุง) ไม่สูงเกินไป 3.430 0.649 มาก 5 
มีหลายราคาใหเ้ลือกซ้ือ 3.650 0.749 มาก 3 
โดยรวม 3.772 0.537 มาก - 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 3.772 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.537 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัไดต้ามน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟมีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ทางดา้นสุขภาพท่ีไดรั้บ พบวา่ผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.280 และผูบ้ริโภคและคนให้
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟราคามีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.070 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟมีหลายราคาให้เลือกซ้ือ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.650 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟราคาไม่แพงเม่ือเปรียบเทียบกับข้าวสารยี่ห้ออ่ืนๆ พบว่าผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.430 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟราคาต่อหน่วยท่ีซ้ือ (เช่น ต่อถุง) ไม่สูงเกินไป พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.430  และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.6 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดบัท่ีของส่วน 
                    ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วเพื่อสุขภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

n=400 
 

ระดบัความคิดเห็น 

 
ล า
ดบั X  S.D. 

สินคา้ขา้วเพื่อสุขภาพถูกจดัเป็นหมวดหมู่แยก   
ต่างหากในร้านคา้ สามารถมองเห็นไดช้ดัเจน 

3.850 
 

0.688 มาก 2 

สามารถหาซ้ือไดง่้ายจากแหล่งท่ีใกลบ้า้นหรือท่ี  
ท างาน 

3.350 0.665 ปานกลาง 4 

สามารถหาซ้ือไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป 3.500 0.742 มาก 3 
สามารถหาซ้ือไดต้ามหา้งสรรพสินคา้ 4.140 0.769 มาก 1 
สามารถหาซ้ือไดง่้ายตามช่องทางการจ าหน่าย  
On  Line 

3.170 0.759 ปานกลาง 5 

โดยรวม 3.599 0.431 มาก - 
         
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.6 พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก   โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.599 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.431 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัไดต้ามน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟสามารหาซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบั
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.140  และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟสินคา้ขา้วเพื่อสุขภาพถูกจดัเป็นหมวดหมู่แยกต่างหากในร้านคา้ สามารถมองเห็นได้
ชดัเจนพบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.850 
และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟสามารถหาซ้ือไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบั
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.500 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟสามารถหาซ้ือได้ง่ายจากแหล่งท่ีใกล้บ้านหรือท่ีท างาน พบว่าผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.350 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟสามารถหาซ้ือไดง่้ายตามช่องทางการจ าหน่าย On  Line พบว่าผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.170 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 

 
ตารางที ่4.7 ค่าเฉล่ีย ( X ) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความส าคญัและล าดบัท่ีของส่วน 
                    ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

n=400 ระดบัความ
คิดเห็น 

 
ล าดบั X  S.D. 

มีการแนะน าจากโภชนากรหรือแพทย ์ 3.350 0.663 ปานกลาง 2 
มีการจูงใจจากพนกังานขายในร้านคา้ 3.060 0.685 ปานกลาง 4 
มีของแถมให้ (Premium) 2.860 0.680 ปานกลาง 6 
ใหป้ริมาณมากข้ึน (Bonus Pack) 3.350 0.855 ปานกลาง 3 
มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น ปี
ใหม่ ,  สงกรานต ์, วนัแม่ เป็นตน้ 

3.480 0.896 มาก 1 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 3.020 0.786 ปานกลาง 5 
มีสินคา้ใหท้ดลองรับประทานก่อนซ้ือ 2.670 0.821 ปานกลาง 7 

โดยรวม 3.111 0.527 ปานกลาง - 
      
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.7 พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.111 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั  0.527 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัไดต้ามน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟมีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่างๆ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้
ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.480 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟมีการแนะน าจากโภชนากรหรือแพทย ์พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบั
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.350 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟให้ปริมาณมากข้ึน (Bonus Pack) พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบั
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.350 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟมีการจูงใจจากพนกังานขายในร้านคา้ พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบั
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.060 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟมีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดับความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยู่ในระดับมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.020 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟมีของแถมให ้(Premium) พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ระดบัความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 2.860 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
ฟฟฟฟฟฟฟมีสินคา้ให้ทดลองรับประทานก่อนซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้
ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพอยูใ่นระดบัมาก 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 2.670 และผูบ้ริโภคแต่ละคนให้ระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก 
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4.4 ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซ้ือข้าวสารเพือ่สุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพ
มานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลอืกซ้ือ 
 
ฟฟฟฟฟฟฟสมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนัโดยมีสมมติฐาน
ยอ่ยดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.8 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง 
                    ระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ 
                    ขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามเพศโดยวธีิ t-test 

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ 

เพศ ( X ) 
 

p-value 
ชาย 

(n=141) 
หญิง 

(n=259) 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.838 3.930 0.051 
ดา้นราคา 3.912 3.696 0.000** 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.561 3.620 0.193 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.094 3.1221 0.623 

โดยรวม 3.601 3.592 0.811 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01                 
       
ฟฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.8  ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตามเพศ โดยใชว้ิธี t-test พบวา่ค่า p-value  มีค่าเท่ากบั 0.811 ซ่ึง
มีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
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การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดยรวมไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐาน
การวจิยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิง มีค่าเท่ากบั 3.601 และ 3.592 ตามล าดบัและ
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.051 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคามีค่า p-value       บ 0.000          น้อยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.193          มากกวา่ 0.05 แสดงให้
เห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.623          มากกวา่ 0.05 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่าง มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.9 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง 
                    ระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ 
                  ขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามอายโุดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

อาย ุ( X )  
 

p-value 
ต ่ากวา่ 21–30 ปี 

(n=138) 
31–40 ปี 
(n=162) 

41– 0 ปี 
(n=79) 

50 ปีข้ึนไป 
(n=21) 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.949 3.889 3.775 4.088 0.009** 
ดา้นราคา 3.776 3.854 3.574 3.886 0.002** 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.744 3.591 3.311 3.800 0.000** 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

3.262 3.060 3.001 2.932 0.000** 

โดยรวม 3.682 3.599 3.415 3.671 0.000** 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
        
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.9 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
โดยรวม จ าแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี One-way ANOVA พบวา่ค่า p-value  มีค่าเท่ากบั 0.000          
นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากวา่  21 – 30 ปี 31 – 40 
ปี 41 – 50 ปี 50 ปีข้ึนไป มีค่าเท่ากบั 3.682,3.599,3.415 และ 3.671 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.009          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกันให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคามีค่า p-value       บ 0.002          น้อยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกันให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีอายุแตกต่างกนัให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ี มีผลต่อการเ ลือกซ้ือข้าวสารเพื่ อสุขภาพของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ดงันั้นจึงใชว้ิธี Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 
4.10 
 
ตารางที ่4.10 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ    
                      คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีอาย ุ  
                      แตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

อาย ุ X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ต ่ากวา่หรือ 21 – 30 ปี 3.949 1 - 0.247 0.006** 0.181 
31 – 40 ปี 3.889 2 - - 0.062 0.054 
41 – 50 ปี 3.775 3 - - - 0.004** 

50 ปีข้ึนไป 4.088 4 - - - - 

 
ดา้นราคา 

ต ่ากวา่หรือ 21 – 30 ปี 3.776 1 - 0.202 0.007** 0.465 
31 – 40 ปี 3.854 2 - - 0.000** 0.920 
41 – 50 ปี 3.574 3 - - - 0.025* 

50 ปีข้ึนไป 3.886 4 - - - - 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.10 (ต่อ) 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

อาย ุ X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 

ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ต ่ากวา่หรือ 21 – 30 ปี 3.744 1 - 0.001** 0.000** 0.553 
31 – 40 ปี 3.591 2 - - 0.000** 0.026* 
41 – 50 ปี 3.311 3 - - - 0.000** 

50 ปีข้ึนไป 3.800 4 - - - - 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ต ่ากวา่หรือ21 – 30 ปี 3.262 1 - 0.001** 0.000** 0.007** 
31 – 40 ปี 3.060 2 - - 0.406 0.283 
41 – 50 ปี 3.001 3 - - - 0.582 

50 ปีข้ึนไป 2.932 4 - - - - 

โดยรวม 

ต ่ากวา่หรือ 21 –30 ปี 3.682 1 - 0.048* 0.000** 0.896 
31 – 40 ปี 3.599 2 - - 0.000** 0.390 
41 – 50 ปี 3.415 3 - - - 0.004** 

50 ปีข้ึนไป 3.671 4 - - - - 
หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.10 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายุต  ่ากวา่หรือ 21–30 ปี ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31–40 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41–50 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31–40 ปี ให้
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41–50 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41–50 ปี ให้
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัคู่
อ่ืนๆใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่ต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41–50 ปี ให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากว่าหรือ 21–30 ปี 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟด้านราคา พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41–50 ปี ให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ  ่ากวา่หรือ 21–30 ปี 31–40 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31–40 ปี ให้ความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41–50 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ  ่ากวา่หรือ 21 –30 ปี ใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31–40 ปี 41-50 ปี อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41–50 ปี ให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากว่าหรือ 21 –30 ปี ให้ความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
อายุ 31–40 ปี 41–50 ปี 50 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกัน มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน 
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน 
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.11 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ   
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ 
                   เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามสถานภาพโดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

สถานภาพ ( X ) 
 

p-value 
โสด 

(n=163) 
สมรส 
(n=213) 

หยา่ร้าง 
(n=24) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.936 3.852 4.047 0.048* 
ดา้นราคา 3.828 3.732 3.750 0.221 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.719 3.508 3.600 0.000** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.236 3.011 3.154 0.000** 

โดยรวม 3.680 3.526 3.638 0.000** 
หมายเหตุ *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชว้ิธี One-way ANOVA พบวา่ค่า p-value  มี
ค่าเท่ากบั 0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีโสด 
สมรส หยา่ร้าง มีค่าเท่ากบั 3.680,3.526 และ 3.638 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถ
อธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.048          นอ้ยกว่า 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคามีค่า p-value       บ 0.221 ซ่ึง     มากกว่า 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร   ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.000          น้อยกว่า 0.01 
แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ ดงันั้นจึงใชว้ิธี LSD เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีสถานภาพต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.12 
 
ตารางที ่4.12 ค่า p-value การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความคิดเห็นของส่วน  
                   ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีสถานภาพ ต่างกนัเป็น  
                   ราย คู่โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทางการตลาด สถานภาพ X  กลุ่มท่ี 
p-value 

1 2 3 

 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

โสด 3.936 1 - 0.073 0.253 
สมรส 3.852 2 - - 0.043* 

หยา่ร้าง/หมา้ย 4.047 3 - - - 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
โสด 3.719 1 - 0.000** 0.193 
สมรส 3.508 2 - - 0.309 

หยา่ร้าง/หมา้ย 3.600 3 - - - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โสด 3.236 1 - 0.000** 0.469 
สมรส 3.011 2 - - 0.199 

หยา่ร้าง/หมา้ย 3.154 3 - - - 

โดยรวม 
โสด 3.680 1 - 0.000** 0.601 
สมรส 3.526 2 - - 0.160 

หยา่ร้าง/หมา้ย 3.638 3 - - - 
หมายเหตุ *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.12 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละด้าน พบว่าส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง ให้ความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิด
เห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด ให้ความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิด
เห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด ให้ความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิด
เห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
 

 
 
 
 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.13 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ        
                    แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ                 
                    เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามอาชีพโดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ

สุขภาพ 

อาชีพ ( X ) 

p-value 
นกัศึก
ษา 

(n=40) 

พนกังาน
เอกชน 
(n=226) 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 
(n=67) 

ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 
(n=51) 

พอ่บา้น
/แม่บา้น 
(n=16) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.028 3.871 3.786 4.028 4.000 0.009** 
ดา้นราคา 3.730 3.859 3.617 3.651 3.687 0.005** 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.725 3.630 3.388 3.654 3.562 0.000** 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.192 3.141 3.059 3.042 2.928 0.273 
โดยรวม 3.669 3.625 3.463 3.594 3.544 0.020* 

หมายเหตุ *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี One-way ANOVA พบวา่ค่า p-value  มีค่า
เท่ากบั 0.020          นอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพ  โดยรวมแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของ ผูบ้ริโภคท่ีเป็น
นกัศึกษา พนกังานเอกชน ธุรกิจส่วนตวั ราชการ/รัฐวิสาหกิจ พ่อบา้น/แม่บา้น มีค่าเท่ากบั 
3.669,3.625,3.463,3.594 และ 3.544 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน 
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.009          นอ้ยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้น ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคามีค่า p-value       บ 0.005 ซ่ึง     น้อยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ สุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.273 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ี มีผลต่อการเ ลือกซ้ือข้าวสารเพื่ อสุขภาพของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ดงันั้นจึงใชว้ิธี Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัแสดง
ตารางท่ี 4.14 
 
ตารางที ่4.14 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ  
                        คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีอาชีพ  
                        แตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

อาชีพ X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

 
ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.028 1 - 0.040* 0.007** 0.995 0.828 

พนกังานเอกชน 3.871 2 - - 0.169 0.023* 0.263 

ธุรกิจส่วนตวั 3.786 3 - - - 0.004** 0.084 
ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
4.028 4 - - - - 0.825 

พ่อบา้น/แม่บา้น 4.000 5 - - - - - 

 
ดา้นราคา 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.730 1 - 0.154 0.290 0.481 0.786 
พนกังานเอกชน 3.859 2 - - 0.001** 0.011* 0.210 
ธุรกิจส่วนตวั 3.617 3 - - - 0.737 0.637 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.14 (ต่อ) 
ส่วน

ประสมทาง
การตลาด 

อาชีพ X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

 
ดา้นราคา 

 

ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

3.651 4 - - - - 0.810 

พ่อบา้น/แม่บา้น 3.687 5 - - - - - 

 
ดา้น

ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.725 1 - 0.192 0.000** 0.431 0.193 
พนกังานเอกชน 3.630 2 - - 0.000** 0.709 0.533 

ธุรกิจส่วนตวั 3.388 3 - - - 0.001** 0.138 
ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
3.654 4 - - - - 0.444 

พ่อบา้น/แม่บา้น 3.562 5 - - - - - 

โดยรวม 

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.669 1 - 0.499 0.006** 0.340 0.259 
พนกังานเอกชน 3.625 2 - - 0.002** 0.580 0.399 
ธุรกิจส่วนตวั 3.463 3 - - - 0.059 0.432 
ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
3.594 4 - - - - 0.644 

พ่อบา้น/แม่บา้น 3.549 5 - - - - - 
หมายเหตุ *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.14 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานเอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพราชการ/รัฐวิสาหกิจ ให้ความคิดเห็นต่อส่วน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังาน
เอกชน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน ใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.01ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั ให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
พนักงานเอกชน ราชการ/รัฐวิสาหกิจ นักเรียน/นักศึกษา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
 
 
 
 

  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.15 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ 
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ  
                   เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามระดบัการศึกษาโดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

ระดบัการศึกษา ( X ) 

p-value 
ต ่าหรือกวา่ ม.
ปลาย/ปวช. 
(n=65) 

อนุปริญญา/
ปวส. 
(n=30) 

ปริญญาตรี 
 

(n=255) 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 
(n=50) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.978 4.009 3.895 3.740 0.017* 

ดา้นราคา 4.233 3.586 3.709 3.606 0.000** 
 ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.720 3.660 3.591 3.450 0.008** 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

3.061 3.066 3.143 3.043 0.463 

โดยรวม 3.748 3.580 3.585 3.459 0.000** 
หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใกรุงเทพ
มหานครโดยรวม จ าแนกตาม ระดบัการศึกษา โดยใชว้ธีิ One-way ANOVA พบวา่ค่า p-value  มีค่า
เท่ากบั 0.000          น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวมแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับ สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ีย
ระดบัความ 
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ ม.ปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี มีค่าเท่ากบั 
3.748,3.580,3.585 และ 3.459 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน 
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.017          นอ้ยกว่า 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคามีค่า p-value       บ 0.00 ซ่ึง     นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.008          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ สุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร   ด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.463 ซ่ึง     มากกว่า 0.05 
แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัเป็น
รายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.16 
 
ตารางที ่4.16 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ  
                   คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีระดบั 
                   การศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสม
ทางการตลาด
ในการเลือก
ซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ 

ระดบัการศึกษา X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ต ่ากวา่หรือ ม.ปลาย/ปวช. 3.978 1 - 0.748 0.184 0.005** 
อนุปริญญา/ปวส. 4.009 2 - - 0.186 0.009** 

ปริญญาตรี 3.895 3 - - - 0.024* 
สูงกวา่ปริญญาตรี 3.740 4 - - - - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.16 (ต่อ) 
ส่วนประสม
ทางการตลาด
ในการเลือก
ซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ 

ระดบัการศึกษา X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 

ดา้นราคา 

ต ่ากวา่หรือ ม.ปลาย/ปวช. 4.233 1 - 0.000** 0.000** 0.000** 
อนุปริญญา/ปวส. 3.586 2 - - 0.200 0.866 

ปริญญาตรี 3.709 3 - - - 0.178 
สูงกวา่ปริญญาตรี 3.606 4 - - - - 

ดา้นช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ต ่ากวา่หรือ ม.ปลาย/ปวช. 3.720 1 - 0.524 0.030* 0.001** 
อนุปริญญา/ปวส. 3.660 2 - - 0.405 0.034* 

ปริญญาตรี 3.591 3 - - - 0.033* 
สูงกวา่ปริญญาตรี 3.450 4 - - - - 

โดยรวม 

ต ่ากวา่หรือ ม.ปลาย/ปวช. 3.748 1 - 0.040* 0.002** 0.000** 
อนุปริญญา/ปวส. 3.580 2 - - 0.951 0.157 

ปริญญาตรี 3.585 3 - - - 0.029* 
สูงกวา่ปริญญาตรี 3.459 4 - - - - 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                 **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.16 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าหรือ ม.ปลาย/ปวช. อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ ม.ปลาย/ปวช. ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปวส. อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ให้ความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า
หรือ ม.ปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส. อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่หรือ ม.ปลาย/ปวช. ให้ความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าหรือ ม.ปลาย/ปวช. อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าหรือ ม.ปลาย/ปวช. ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น 
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.17 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ 
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ 
                   เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามรายไดโ้ดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือก

ซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพ 

รายได ้ ( X ) 
 
 

p-value 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั

15,000 บาท 
(n=42) 

15,001 – 
25,000 
บาท 

(n=155) 

25,001 – 
35,000 
บาท 
(n=98) 

35,001-
45,000 
บาท 
(n=57) 

45,001 
บาทข้ึน
ไป 

(n=48) 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.136 3.869 3.978 3.929 3.583 0.000** 
ดา้นราคา 3.890 3.865 3.744 3.768 3.433 0.000** 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.952 3.669 3.612 3.515 3.141 0.000** 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

3.227 3.060 3.304 3.115 2.776 0.000** 

โดยรวม 3.801 3.616 3.660 3.582 3.233 0.000** 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตามรายได้ โดยใชว้ิธี One-way ANOVA พบวา่ค่า p-value  มีค่า
เท่ากบั 0.000          น้อยกวา่ 0.01 แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 15,001 – 25,000 บาท 25,001 – 35,000 บาท35,001-45,000 
บาท 45,001 บาทข้ึนไป มีค่าเท่ากบั 3.801,3.616,3.660,3.582 และ 3.233 ตามล าดบัและเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคามีค่า p-value       บ 0.000          น้อยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัให้ความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ดงันั้นจึงใชว้ิธี Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัแสดง
ตารางท่ี 4.18 
 
ตารางที ่4.18 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ 
                   คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีรายได ้  
                   แตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 
ส่วนประสม 

ทาง
การตลาด 

รายได ้ X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

 
 
 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั15,000  

4.136 1 - 0.000** 0.046* 0.018* 0.000** 

15,001–25,000  3.869 2 - - 0.049* 0.360 0.000** 

25,001–35,000  3.978 3 - - - 0.498 0.000** 

35,001-45,000  3.929 4 - - - - 0.000** 

45,001 ข้ึนไป 3.583 5 - - - - - 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.18 (ต่อ) 
ส่วนประสม

ทาง
การตลาด 

รายได ้ X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

ดา้นราคา 

ต  ่ากว่าหรือ
เท่ากบั15,000  

3.890 1 - 0.781 0.131 0.251 0.000** 

15,001– 25,000  3.865 2 - - 0.075 0.232 0.000** 
25,001–35,000  3.744 3 - - - 0.787 0.001** 
35,001-45,000  3.768 4 - - - - 0.001** 
45,001 ข้ึนไป 3.433 5 - - - - - 

 
ดา้นช่องทาง

การจดั
จ าหน่าย 

 

ต  ่ากว่าหรือ
เท่ากบั15,000  

3.952 1 - 0.000** 0.000** 0.000** 0.000** 

15,000–25,000  3.669 2 - - 0.250 0.010 0.000** 
25,001–35,000  3.612 3 - - - 0.130 0.000** 
35,001-45,000  3.515 4 - - - - 0.000** 
45,001 ข้ึนไป 3.141 5 - - - - - 

 
ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั15,000  

3.227 1 - 0.058 0.411 0.274 0.000** 

15,00–25,000  3.060 2 - - 0.000** 0.488 0.001** 
25,001–35,000  3.304 3 - - - 0.025* 0.000** 
35,001-45,000  3.115 4 - - - - 0.001** 
45,001 ข้ึนไป 2.776 5 - - - - - 

โดยรวม 

ต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั15,000  

3.801 1 - 0.002** 0.028* 0.002** 0.000** 

15,001–25,000  3.616 2 - - 0.329 0.532 0.000** 

25,001–35,000  3.660 3 - - - 0.181 0.000** 

35,001-45,000  3.582 4 - - - - 0.000** 

45,001 ข้ึนไป 3.233 5 - - - - - 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.18 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วน ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมีรายได ้ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได1้5,001–25,000 บาท 35,001-45,000 บาท 45,001 บาทข้ึน
ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 45,001 บาทข้ึนไป ให้ความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้
15,001–25,000 บาท 25,001–35,000 บาท 35,001-45,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
รายได ้ 25,001–35,000 บาท 35,001-45,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ท่ีมีราย 15,001–25,000 บาท 45,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายได ้25,001–35,000 บาท ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,001–25,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่าง
จากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ 45,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายได ้45,001 บาทข้ึนไป ใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาท 35,001-45,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้45,001 บาทข้ึนไป ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 
15,000 บาท 15,001–25,000 บาท 25,001–35,000 บาท 35,001-45,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
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ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้45,001 บาทข้ึนไป ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 15,001–25,000 บาท 25,001–35,000 บาท 35,001-45,000 
บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท ให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ท่ีมีรายได ้15,001–25,000 บาท 25,001–35,000 บาท 35,001-45,000 บาท 45,001 บาทข้ึนไป อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาท ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
รายได ้35,001-45,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้45,001 
บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ 45,001 บาทข้ึนไป ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 15,001–25,000 บาท 35,001-45,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,001–25,000 บาท ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้25,001–35,000 บาท 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟสมมติฐานที ่2  ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั มี
ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุท่ีซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพในการซ้ือแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.19 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ 
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ  
                  เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามสาเหตุหลกัในการซ้ือโดยวธีิ One-way   
                  ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ 

สาเหตุหลกัในการซ้ือ  ( X ) 

 
 
 

p-value 

เพื่อรักษา
สุขภาพ/
ควบคุม
น ้าหนกั 

 
(n=84) 

ซ้ือเพราะ
คน

แนะน า 
 
 

(n=13) 

รู้ถึง
คุณประโ
ยชน์ของ
ขา้วเพื่อ
สุขภาพ 
(n=249) 

อยาก
ทดลอง
บริโภค 

 
 

(n=28) 

ราคา
เหมาะส
มกบัการ
ซ้ือมา
บริโภค 
(n=20) 

รักษา
รูปร่า
ง 
 
 
 

(n=6) 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.921 3.769 3.902 3.765 4.142 3.476 0.009** 
ดา้นราคา 3.678 3.461 3.820 3.607 4.150 3.300 0.000** 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

3.540 3.400 3.589 3.685 3.990 3.600 0.000** 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

3.022 2.901 3.145 3.137 3.257 2.809 0.104 

โดยรวม 3.540 3.383 3.614 3.549 3.885 3.296 0.000** 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01              
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสม ทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตาม สาเหตุหลกัในการซ้ือ โดยใชว้ิธี One-way ANOVA พบว่า
ค่า p-value  มีค่าเท่ากบั 0.000          น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือ
ต่างกนั มีระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพ  โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการ
วิจยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีเพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุมน ้ าหนักซ้ือเพราะคนแนะน า รู้ถึง
คุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ อยากทดลองบริโภคราคาเหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภครักษา
รูปร่าง มีค่าเท่ากบั 3.540,3.383,3.614,3.549,3.885 และ 3.296 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
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ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน 
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.009          นอ้ยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคามีค่า p-value       บ 0.00 ซ่ึง     นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ สุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.104 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือแตกต่างกนัให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือแตกต่างกนั
เป็นรายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.20 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.20 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ  
                   คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีสาเหตุหลกั  
                   ในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วน
ประสม
ทาง

การตลาด 

สาเหตุหลกัใน
การซ้ือ X  

ก
ลุ่
ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 6 

ดา้น
ผลิตภณั

ฑ ์

เพื่อรักษา
สุขภาพ/
ควบคุม
น ้าหนกั 

3.921 1 - 0.248 0.730 0.106 0.045* 0.018* 

ซ้ือเพราะคน
แนะน า 

3.769 2 - - 0.291 0.979 0.018* 0.181 

รู้ถึงประโยชน์
ของขา้ว 

3.902 3 - - - 0.121 0.020* 0.020* 

อยากทดลอง
บริโภค 

3.765 4 - - - - 0.004** 0.147 

ราคาเหมาะสม
กบัการซ้ือมา
บริโภค 

4.142 5 - - - - - 0.001** 

รักษารูปร่าง 3.476 6  - - - - - 

ดา้นราคา 
 

เพื่อรักษา
สุขภาพ/
ควบคุม
น ้าหนกั 

3.678 1 - 0.164 0.032* 0.531 0.000** 0.531 

ซ้ือเพราะคน
แนะน า 

3.461 2 - - 0.016* 0.407 0.000** 0.532 

รู้ถึงประโยชน์
ของขา้ว 

3.820 3 - - - 0.041* 0.007** 0.016* 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.20 (ต่อ) 
ส่วน

ประสม
ทาง

การตลาด 

สาเหตุหลกั
ในการซ้ือ X  

ก
ลุ่
ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 6 

ดา้นราคา 
 

อยาก
ทดลอง
บริโภค 

3.60
7 

4 - - - - 0.000** 0.192 

ราคา
เหมาะสม
กบัการซ้ือ
มาบริโภค 

4.15
0 

5 - - - - - 0.001** 

รักษารูปร่าง 
3.47

6 
6  - - - - - 

ดา้น
ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

 
 

เพื่อรักษา
สุขภาพ/
ควบคุม
น ้าหนกั 

3.54
0 

1 - 0.264 0.361 0.115 0.000** 0.738 

ซ้ือเพราะคน
แนะน า 

3.40
0 

2 - - 0.116 0.044* 0.000** 0.337 

รู้ถึง
ประโยชน์
ของขา้วเพื่อ
สุขภาพ 

3.58
9 

3 - - - 0.251 0.000** 0.950 

อยาก
ทดลอง
บริโภค 

3.68
5 

4 - - - - 0.014* 0.652 

 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.20 (ต่อ) 
ส่วน

ประสม
ทาง

การตลาด 

สาเหตุหลกั
ในการซ้ือ X  

กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 6 

ดา้น
ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ราคา
เหมาะสม
กบัการซ้ือ
มาบริโภค 

3.990 5 - - - - - 0.048* 

รักษา
รูปร่าง 

3.600 6 - - - - - - 

 
 

โดยรวม 
 
 

เพื่อรักษา
สุขภาพ/
ควบคุม
น ้าหนกั 

3.540 1 - 0.150 0.112 0.918 0.000** 
 

0.116 
 

ซ้ือเพราะ
คนแนะน า 

3.383 2 - - 0.027* 0.179 0.000** 0.633 

รู้ถึง
ประโยชน์
ของขา้ว 

3.614 3 - - - 0.372 0.002** 0.037* 

อยาก
ทดลอง
บริโภค 

3.549 4 - - - - 0.002** 0.127 

ราคา
เหมาะสม
กบัการซ้ือ
มาบริโภค 

3.885 5 - - - - - 0.001** 

รักษา
รูปร่าง 

3.296 6 - - - - - - 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.20  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุ
หลกัในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีรู้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีรักษารูปร่าง ซ้ือเพราะคนแนะน า อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีราคาเหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภค อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีราคาเหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภค ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีอยากทดลองบริโภค ซ้ือเพราะ
คนแนะน า เพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุมน ้ าหนกั รักษารูปร่าง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีรักษารูปร่าง ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุม
น ้าหนกั รู้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ี
ราคาเหมาะสมกับการซ้ือมาบริโภค อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีราคา
เหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภค ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเพราะคนแนะน า เพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุมน ้ าหนกั 
รู้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีอยาก
ทดลองบริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือ
แตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีรู้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ ให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเพื่อรักษา
สุขภาพ/ควบคุมน ้ าหนกั รักษารูปร่าง อยากทดลองบริโภค ซ้ือเพราะคนแนะน า อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผูบ้ริโภคท่ีราคาเหมาะสมกับการซ้ือมาบริโภค ให้ความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีอยากทดลอง
บริโภค รู้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ  ซ้ือเพราะคนแนะน า เพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุม
น ้าหนกั รักษารูปร่าง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ต่างกนัคู่อ่ืนๆใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่
แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีราคาเหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภค ให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ท่ีรักษารูปร่าง อยากทดลองบริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผู ้บริโภคท่ีรู้ถึง
คุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ ซ้ือเพราะคนแนะน า เพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุมน ้ าหนกั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีอยากทดลองบริโภค ใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเพราะคนแนะน า อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลักในการซ้ือแตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.21 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ 
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ 
                   เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามขนาดในการซ้ือโดยวธีิ One-way ANOVA  
ส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ

สุขภาพ 

ขนาดในการซ้ือ  ( X )  
 

p-value 
1 กก. 
(n=59) 

2 กก. 
(n=117) 

5 กก. 
(n=163) 

10 กก. 
(n=56) 

อ่ืนๆ 
(n=5) 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.598 4.018 3.911 3.964 3.457 0.000** 
ดา้นราคา 3.554 3.834 3.671 4.214 3.280 0.000** 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.547 3.731 3.510 3.714 2.760 0.000** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.043 3.280 3.071 2.992 2.628 0.000** 

โดยรวม 3.435 3.716 3.541 3.721 3.031 0.000** 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01                 
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ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสม ทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตาม ขนาดในการซ้ือ  โดยใชว้ิธี One-way ANOVA พบวา่ค่า p-
value  มีค่าเท่ากบั 0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดยรวม
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวโ้ดย
ค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ 1 กิโลกรัม 2 กิโลกรัม 5 กิโลกรัม 10 กิโลกรัม อ่ืนๆ มีค่าเท่ากับ 
3.435,3.716,3.541,3.721 และ 3.031 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคามีค่า p-value       บ 0.000          น้อยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัเป็น
รายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.22 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.22 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ 
                   คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีขนาด 
                   ในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 
ส่วนประสม
ทางการตลาด
ในการเลือก
ซ้ือขา้วสาร
เพือ่สุขภาพ 

 
 

ขนาดใน
การซ้ือ 

 
 

X  

 
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

 
 

ดา้น
ผลิตภณัฑ์ 

1 กิโลกรัม 3.598 1 - 0.000** 0.000** 0.000** 0.479 
2 กิโลกรัม 4.018 2 - - 0.039* 0.436 0.004** 
5 กิโลกรัม 3.911 3 - - - 0.425 0.020* 

10 กิโลกรัม 3.964 4 - -  - 0.011* 
อ่ืนๆ 3.457 5 - - - - - 

ดา้นราคา 

1 กิโลกรัม 3.554 1 - 0.000** 0.123 0.000** 0.238 

2 กิโลกรัม 3.834 2 - - 0.007** 0.000** 0.015* 
5 กิโลกรัม 3.671 3 - - - 0.000** 0.085 

10 กิโลกรัม 4.214 4 - - - - 0.000** 
อ่ืนๆ 3.280 5 - - - - - 

ดา้นช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

1 กิโลกรัม 3.547 1 - 0.005** 0.552 0.030* 0.000** 
2 กิโลกรัม 3.731 2 - - 0.000** 0.795 0.000** 
5 กิโลกรัม 3.510 3 - - - 0.001** 0.000** 

10 กิโลกรัม 3.714 4 - - - - 0.000** 
อ่ืนๆ 2.760 5 - - - - - 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

1 กิโลกรัม 3.043 1 - 0.004** 0.729 0.593 0.085 
2 กิโลกรัม 3.280 2 - - 0.001** 0.001** 0.006** 
5 กิโลกรัม 3.071 3 - - - 0.325 0.060 

10 กิโลกรัม 2.992 4 - - - - 0.131 
อ่ืนๆ 2.628 5 - - - - - 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.22 (ต่อ) 
ส่วนประสม
ทางการตลาด
ในการเลือก
ซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ 

 
 

ขนาดใน
การซ้ือ 

 
 

X  

 
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

โดยรวม 

1 กิโลกรัม 3.435 1 - 0.000** 0.053 0.000** 0.015* 
2 กิโลกรัม 3.716 2 - - 0.000** 0.930 0.000** 
5 กิโลกรัม 3.541 3 - - - 0.001** 0.002** 

10 กิโลกรัม 3.721 4 - - - - 0.000** 
อ่ืนๆ 3.031 5 - - - - - 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดใน
การซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือขนาดอ่ืนๆ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ขนาด 2 กิโลกรัม 5 กิโลกรัม 10 กิโลกรัม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ขนาด 10 กิโลกรัม ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 5 กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม ให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม 5 กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดใน
การซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาดอ่ืนๆ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 10 กิโลกรัม 5 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 5 กิโลกรัม ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม 5 กิโลกรัม อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาดอ่ืนๆ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 5 กิโลกรัม 10 กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 10 กิโลกรัม ใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม 5 กิโลกรัม 10  กิโลกรัม อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม ใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาดอ่ืนๆ ให้ความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 
กิโลกรัม 2 กิโลกรัม  5 กิโลกรัม 10  กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ขนาด 10 กิโลกรัม ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 กิโลกรัม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ขนาด 5 กิโลกรัม  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม  ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ขนาด 1 กิโลกรัม 5 กิโลกรัม  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการ
ซ้ือต่างกนัคู่อ่ืนๆใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
ไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 2 กิโลกรัม  ให้ความคิดเห็นต่อ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือขนาด 1 
กิโลกรัม 5 กิโลกรัม 10 กิโลกรัม อ่ืนๆ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
ขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ 
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
  
ตารางที ่4.23 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ    
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ  
                   เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ โดยวธีิ One-way ANOVA 

 
ส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

ความถ่ีในการซ้ือ ( X ) 
 
 

p-value 

1 คร้ังต่อ 
เดือน 
(n=163) 

มากกวา่ 1 
คร้ังต่อเดือน 
(n=200) 

มากกวา่ 1 
เดือนต่อคร้ัง
(n=37) 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.892 3.926 3.772 0.154 

ดา้นราคา 3.742 3.836 3.564 0.012* 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.628 3.573 3.618 0.461 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.078 3.125 3.189 0.450 

โดยรวม 3.585 3.615 3.536 0.454 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05               
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ โดยใชว้ธีิ One-way ANOVA พบวา่ค่า 
p-value  มีค่าเท่ากบั 0.454ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่างกนั มี
ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพ
โดยรวมไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการ
ซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มากกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง มีค่าเท่ากบั 3.585,3.615 และ 
3.536 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.154 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคามีค่า p-value       บ 0.012          น้อยกว่า 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.461         มากกวา่ 0.05 แสดงให้
เห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.450          มากกวา่ 0.05 แสดง
ใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัเป็น
รายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.24 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



104 
 

ตารางที ่4.24 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ 
                   คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีความถ่ี 
                   ในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือก
ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

ความถ่ีในการซ้ือ X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 

 
ดา้นราคา 

 

1 คร้ังต่อเดือน 3.742 1 - 0.096 0.068 
มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 3.836 2 - - 0.005** 

มากกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง 3.564 3 - - - 

หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ี
ในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือมากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน ให้ความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีใน
การซ้ือมากกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีใน
การซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ในการซ้ือแตกต่างกนั มี
ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.25 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ  
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ 
                   เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ จ าแนกตามสถานท่ีซ้ือประจ าโดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ

สุขภาพ 

สถานท่ีซ้ือประจ า ( X ) 
 
 

p-value 

ร้านคา้
ทัว่ไป 

 
(n=110) 

หา้งสรรพ
สินคา้ 

 
(n=152) 

ร้าน
โครงการ
หลวง 
(n=105) 

ตลาดสด
,ตลาด
ไท 

(n=26) 

อ่ืนๆ 
 

(n=7) 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.901 3.957 3.815 3.895 3.816 0.162 
ดา้นราคา 4.012 3.767 3.580 3.676 3.371 0.000** 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.736 3.669 3.408 3.492 3.200 0.000** 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.128 3.107 3.079 3.071 3.591 0.165 
โดยรวม 3.694 3.625 3.470 3.534 3.494 0.000** 

หมายเหตุ    **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดับความ
คิดเห็นของส่วนประสม ทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตาม สถานท่ีซ้ือ โดยใชว้ิธี One-way ANOVA พบวา่ค่า p-value  
มีค่าเท่ากับ 0.000          น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดยรวมแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ีย
ระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของ
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือร้านคา้ทัว่ไป ห้างสรรพสินคา้ ร้านโครงการหลวง ตลาดสด,ตลาดไท อ่ืนๆ มีค่า
เท่ากบั 3.694,3.625,3.470,3.534 และ 3.494 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบาย
ไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.162 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดงให้เห็นวา่
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ด้านราคามีค่า p-value       บ 0.000          น้อยกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่าเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพ ดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.165 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีสถานท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัเป็น
รายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.26 
 
ตารางที ่4.26 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ 
                   คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีสถานท่ี 
                   ซ้ือประจ าแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วน
ประสม
ทาง

การตลาด 

สถานท่ีซ้ือ
ประจ า 

X  กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

 
 

ดา้นราคา 

ร้านคา้ทัว่ไป  4.012 1 - 0.000** 0.000** 0.003** 0.001** 

หา้งสรรพสินคา้ 3.767 2 - - 0.004** 0.407 0.046* 

ร้านโครงการ
หลวง 

3.580 3 - - - 0.388 0.297 

ตลาดสด,ตลาด
ไท 

3.676 4 - - - - 0.162 

อ่ืนๆ  3.371 5 - - - - - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ) 
ส่วน
ประสม
ทาง
การตลาด 

สถานท่ีซ้ือ
ประจ า 

X  กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 

 
 

ดา้นราคา 

ร้านคา้ทัว่ไป  4.012 1 - 0.000** 0.000** 0.003** 0.001** 

หา้งสรรพสินคา้ 3.767 2 - - 0.004** 0.407 0.046* 

ร้านโครงการ
หลวง 

3.580 3 - - - 0.388 0.297 

ตลาดสด,ตลาด
ไท 

3.676 4 - - - - 0.162 

อ่ืนๆ  3.371 5 - - - - - 

ร้านคา้ทัว่ไป  3.736 1 - 0.194 0.000** 0.006** 0.001** 
หา้งสรรพสินคา้ 3.669 2 - - 0.000** 0.042* 0.003** 

ดา้น
ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ร้านโครงการ
หลวง 

3.408 3 - - - 0.351 0.192 

ตลาดสด,ตลาด
ไท 

3.492 4 - - - - 0.094 

 อ่ืนๆ 3.200 5 - - - - - 

 ร้านคา้ทัว่ไป  3.694 1 - 0.133 0.000** 0.046* 0.164 

หา้งสรรพสินคา้ 3.625 2 - - 0.001** 0.242 0.359 

ร้านโครงการ
หลวง 

3.470 3 - - - 0.431 0.866 

ตลาดสด,ตลาด
ไท 

3.534 4 - - - - 0.802 

อ่ืนๆ  3.494 5 - - - - - 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ซ้ือประจ าแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือร้านคา้ทัว่ไป ใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตลาดสด,ตลาดไท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ร้านโครงการหลวง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือห้างสรรพสินคา้ ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
ร้านโครงการหลวง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือประจ า
แตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือห้างสรรพสินคา้ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ืออ่ืนๆ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือร้านโครงการหลวง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือร้านคา้ทัว่ไป ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหา้งสรรพสินคา้ ตลาดสด,ตลาดไท ร้านโครงการหลวง อ่ืนๆ 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือห้างสรรพสินคา้ ให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือตลาดสด
,ตลาดไท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
ในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือร้านโครงการหลวง อ่ืนๆ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือร้านคา้ทัว่ไป ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือร้านโครงการหลวง ตลาด
สด,ตลาดไท  อ่ืนๆ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือประจ า
แตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น 
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
  
ตารางที ่4.27 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ  
                    แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ  
                    เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามวนัท่ีซ้ือ  
                    ประจ า โดยวธีิ One-way ANOVA 

 
ส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

วนัท่ีซ้ือประจ า ( X ) 
 
 

p-value 

จนัทร์ – ศุกร์ 
 

(n=42) 

เสาร์–อาทิตย ์, 
วนัหยดุนกัขตั
ฤกษ(์n=208) 

ไม่
แน่นอน 
(n=150) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.935 3.931 3.841 0.150 

ดา้นราคา 3.885 3.757 3.762 0.354 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.700 3.638 3.518 0.010** 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.483 3.087 3.041 0.000** 

โดยรวม 3.751 3.603 3.341 0.005** 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.0105                  
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสม ทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตาม วนัท่ีซ้ือประจ า โดยใช้วิธี One-way ANOVA พบวา่ค่า p-
value  มีค่าเท่ากบั 0.005          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ โดยรวม
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไวโ้ดย
ค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
ของผู ้บริโภคท่ีซ้ือวนัจันทร์–ศุกร์,เสาร์–อาทิตย์,วนัหยุดนักขัตฤกษ์,ไม่แน่นอน มีค่าเท่ากับ 
3.751,3.603 และ 3.341 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.150 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดงให้เห็นวา่
ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



110 
 

ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคามีค่า p-value       บ 0.354 ซ่ึง     มากกว่า 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.010          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกันให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัเป็น
รายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.28 
 
ตารางที ่4.28 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ 
                    คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีวนัท่ีซ้ือ 
                    ประจ าแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วนประสม
ทางการตลาด 

วนัท่ีซ้ือประจ า X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 

ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

จนัทร์ – ศุกร์ 3.700 1 - 0.391 0.015* 
เสาร์–อาทิตย,์วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 3.638 2 - - 0.009** 

ไม่แน่นอน 3.518 3 - - - 

ดา้นกาส่งเสริม
การตลาด 

จนัทร์ – ศุกร์ 3.483 1 - 0.000** 0.000** 
เสาร์–อาทิตย,์วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 3.087 2 - - 0.409 

ไม่แน่นอน 3.041 3 - - - 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.28 (ต่อ) 
ส่วนประสม
ทางการตลาด 

วนัท่ีซ้ือประจ า X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 

โดยรวม 
จนัทร์ – ศุกร์ 3.751 1 - 0.019* 0.001** 

เสาร์–อาทิตย,์วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 3.603 2 - - 0.119 
ไม่แน่นอน 3.541 3 - - - 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือ
ประจ าแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือวนัจนัทร์–ศุกร์ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวนัเสาร์–อาทิตย,์วนัหยุดนกัขตัฤกษ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวนัไม่แน่นอน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
วนัท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั  
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวนัอ่ืนๆ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสม

ทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวนัจนัทร์–ศุกร์ อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวนัเสาร์–อาทิตย,์วนัหยุดนกัขตัฤกษ์ อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

ฟฟฟฟฟฟฟด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวนัจนัทร์–ศุกร์ ให้ความคิดเห็นต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือวนัเสาร์–อาทิตย์

,วนัหยุดนกัขตัฤกษ์ อ่ืนๆ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ า

แตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ

สุขภาพไม่แตกต่างกนั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



112 
 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบั

ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
  
ตารางที ่4.29 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ 
                    แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ 
                    เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามแหล่งท่ี 
                    ไดรั้บขอ้มูลการซ้ือโดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ

สุขภาพ 

แหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือ ( X ) 
 
 

p-value 

โทรทศัน์/
วทิย ุ

(n=121) 

นิตยสาร/
แผน่พบั
(n=57) 

อินเทอร์เน็ต 
(n=211) 

อ่ืนๆ 
 

(n=11) 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.998 3.809 3.905 3.103 0.000** 
ดา้นราคา 3.943 3.617 3.717 3.763 0.000** 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.724 3.438 3.574 3.545 0.000** 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.096 3.050 3.147 2.922 0.357 

โดยรวม 3.690 3.478 3.586 3.333 0.000** 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01               
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสม ทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตาม แหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือ โดยใชว้ิธี One-way ANOVA 
พบวา่ค่า p-value  มีค่าเท่ากบั 0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูล
การซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน
การวจิยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลทางโทรทศัน์/วิทยุ นิตยสาร/แผ่นพบั อินเทอร์เน็ต 
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อ่ืนๆ  มีค่าเท่ากบั 3.690,3.478,3.586 และ 3.333 ตามล าดบัและเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถ
อธิบายไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.000          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคามีค่า p-value       บ 0.000 ซ่ึง     มากกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือต่างกนัใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.000          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีได้รับข้อมูลการซ้ือต่างกันให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพด้านช่องทางจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.357 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่าง
กนัให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของ
ผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ดังนั้ นจึงใช้วิธี  Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูล
การซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.30 

 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.30 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X ) ระดบัความ 
                   คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีแหล่งท่ี 
                   ไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 
ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ
เลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ 

แหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูล
การซ้ือ X  

กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

โทรทศัน์/วทิยุ 3.998 1 - 0.006** 0.056 0.000** 
นิตยสาร/แผน่พบั 3.809 2 - - 0.130 0.000** 
อินเทอร์เน็ต 3.905 3 - - - 0.000** 

อ่ืนๆ 3.103 4 - - - - 

 
ดา้นราคา 

โทรทศัน์/วทิยุ 3.943 1 - 0.000** 0.000** 0.277 
นิตยสาร/แผน่พบั 3.617 2 - - 0.206 0.400 
อินเทอร์เน็ต 3.717 3 - - - 0.775 

อ่ืนๆ 3.763 4 - - - - 

 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

โทรทศัน์/วทิยุ 3.724 1 - 0.000** 0.002** 0.180 

นิตยสาร/แผน่พบั 3.438 2 - - 0.031* 0.443 

อินเทอร์เน็ต 3.574 3 - - - 0.822 
อ่ืนๆ 3.545 4 - - - - 

 
โดยรวม 

โทรทศัน์/วทิยุ 3.690 1 - 0.000** 0.013** 0.002** 
นิตยสาร/แผน่พบั 3.478 2 - - 0.052 0.232 
อินเทอร์เน็ต 3.586 3 - - - 0.027* 

อ่ืนๆ 3.333 4 - - - - 
หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ี
ไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีได้รับข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางอ่ืนๆ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และใหค้วามคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่าง
จากผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางโทรทศัน์/วิทยุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ี
ได้รับข้อมูลทางโทรทศัน์/วิทยุ  ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางนิตยสาร/แผน่พบั อินเทอร์เน็ต อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางอ่ืนๆ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางโทรทศัน์/
วทิย ุ นิตยสาร/แผน่พบั อินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูล
ทางโทรทศัน์/วิทยุ ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางนิตยสาร/แผน่พบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีได้รับข้อมูลการซ้ือแตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบว่าผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางโทรทศัน์/วิทยุ ให้ความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทาง
นิตยสาร/แผ่นพบั อินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ี
ไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ี
ไดรั้บขอ้มูลทางนิตยสาร/แผน่พบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูล
ทางโทรทศัน์/วทิย ุอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางโทรทศัน์/วิทยุ 
ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บขอ้มูลทางนิตยสาร/แผ่นพบั อินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆใหค้วามคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.7 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือ แตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือ ต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือ ต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 
  
ตารางที ่4.31 ค่าเฉล่ีย ( X ) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ 
                   แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ 
                   เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามบุคคลมี 
                   อิทธิพลในการซ้ือโดยวธีิ One-way ANOVA 

ส่วนประสมทาง
การตลาดในการ

เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพ 

บุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือ ( X ) 
 

p-value 
ตนเอง 

 
(n=177) 

ญาติ /  คู่
สมรส 
(n=103) 

เพื่อน 
 

(n=84) 

แพทย ์
 

(n=32) 

พนกังาน
ขาย 
(n=2) 

อ่ืนๆ 
 

(n=2) 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.933 3.848 3.918 3.790 4.428 3.714 0.341 
ดา้นราคา 3.888 3.735 3.704 3.425 3.400 4.000 0.000** 
 ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.618 3.605 3.659 3.337 3.800 3.200 0.007** 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

3.167 3.068 3.136 2.942 3.428 2.000 0.008** 

โดยรวม 3.652 3.564 3.604 3.373 3.728 3.228 0.003** 
หมายเหตุ  **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01                 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสม ทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครโดยรวม จ าแนกตาม บุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือ โดยใช้วิธี One-way ANOVA 
พบวา่ค่า p-value  มีค่าเท่ากบั 0.003          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลใน
การซ้ือต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพ  โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน
การวจิยัท่ีตั้งไวโ้ดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือตนเอง ญาติ /  คู่สมรส เพื่อน แพทย ์
พนักงานขาย อ่ืนๆ มีค่าเท่ากบั 3.652,3.564,3.604,3.373,3.728 และ 3.228 ตามล าดบัและเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า p-value         0.341 ซ่ึง     มากกวา่ 0.05 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นราคามีค่า p-value       บ 0.000 ซ่ึง     มากกว่า 0.01 แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือต่างกนัให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีค่า p-value         0.007          น้อยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือต่างกันให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพด้านช่องทางจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า p-value         0.008          นอ้ยกวา่ 0.01 แสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือต่างกันให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพด้านช่องทางจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ฟฟฟฟฟฟฟส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่าง
กนัให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของ
ผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ดังนั้ นจึงใช้วิธี  Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลใน
การซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ดงัแสดงตารางท่ี 4.32 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.32 ค่า p-value การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย ( X )ระดบัความคิดเห็นเลือก  
                   ซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD 

ส่วน
ประสม
ทาง

การตลาด 

บุคคลมี
อิทธิพล
ในการ
ซ้ือ 

X  
กลุ่
มท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 6 

 
 
 

ดา้นราคา 

ตนเอง 3.888 1 - 0.020* 0.009** 0.000** 0.615 0.763 
ญาติ /  คู่
สมรส 

3.735 2 - - 0.686 0.004** 0.924 0.481 

เพื่อน 3.704 3 - - - 0.011* 0.990 0.432 
แพทย ์ 3.425 4 - - - - 0.472 0.133 
พนกังาน
ขาย 

3.400 5 - - - - - 0.568 

อ่ืนๆ 4.000 6 - - - - - - 

 
 

ดา้น
ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

 
 

ตนเอง 3.618 1 - 0.841 0.444 0.001** 0.348 0.169 
ญาติ /  คู่
สมรส 

3.605 2 - - 0.390 0.002** 0.333 0.182 

เพื่อน 3.659 3 - - - 0.000** 0.429 0.131 
แพทย ์ 3.337 4 - -  - 0.070 0.657 
พนกังาน
ขาย 

3.800 5 - - - - - 0.100 

อ่ืนๆ 3.200 6 - - - - - - 

 
 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

 
 
 

ตนเอง 3.167 1 - 0.140 0.694 0.027* 0.195 0.002** 
ญาติ /  คู่
สมรส 

3.068 2 - - 0.373 0.231 0.122 0.004** 

เพื่อน 3.136 3 - - - 0.073 0.173 0.002** 
แพทย ์ 2.942 4 - - - - 0.065 0.013* 
พนกังาน
ขาย 

3.428 5 - - - - - 0.002** 

อ่ืนๆ 2.000 6 - - - - - - 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.32 (ต่อ) 
ส่วน

ประสม
ทาง

การตลาด 

บุคคลมี
อิทธิพล
ในการ
ซ้ือ 

X  
กลุ่ม
ท่ี 

p-value 

1 2 3 4 5 6 

 
โดยรวม 

 

ตนเอง 3.652 1 - 0.063 0.354 0.000** 0.308 0.109 

ญาติ /  คู่
สมรส 

3.564 2 - - 0.461 0.011* 0.181 0.203 

เพื่อน 3.604 3 - - - 0.003** 0.236 0.155 

แพทย ์ 3.373 4 - - - - 0.044* 0.590 

พนกังาน
ขาย 

3.728 5 - - - - - 0.063 

อ่ืนๆ 3.228 6 - - - - - - 

หมายเหตุ  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมี
อิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ในแต่ละดา้นพบวา่ 
ฟฟฟฟฟฟฟส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพโดยรวม พบวา่ผูบ้ริโภค

ท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือแพทย ์ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก

ซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือญาติ/คู่สมรส 

พนักงานขาย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือ

ตนเอง เพื่อน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือ

แตกต่างกันคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ

สุขภาพไม่แตกต่างกนั 

ฟฟฟฟฟฟฟดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือตนเอง ให้ความคิดเห็นต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมี

อิทธิพลในการซ้ือคือญาติ/คู่สมรส อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมี

อิทธิพลในการซ้ือคือเพื่อน แพทย ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมี

อิทธิพลในการซ้ือคือแพทย ์ให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสาร

เพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือเพื่อน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 และให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ

แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือญาติ/คู่สมรส อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

ฟฟฟฟฟฟฟดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือแพทย ์ให้
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภค
ท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือตนเอง เพื่อน ญาติ/คู่สมรส อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือผูอ่ื้น อนั
ไดแ้ก่ ส่ือต่างๆท่ีใหข้อ้มูลเร่ืองขา้วเพื่อสุขภาพ ผูท่ี้มีช่ือเสียงท่ีรับประทานขา้วเพื่อสุขภาพ ให้ความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมี
บุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือคือตนเอง เพื่อน ญาติ/คู่สมรส พนกังานขาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนัคู่อ่ืนๆให้ความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพไม่แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.33 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

สมมตฐานการวิจยั ผลการทดสอบ 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

  
√ 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่าง มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.33 (ต่อ) 
สมมตฐานการวิจยั ผลการทดสอบ 

ยอมรับ ปฏิเสธ 
สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุท่ีซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพในการซ้ือ
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ 
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ 
สุขภาพแตกต่างกนั 

  
√ 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ 
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ 
สุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นส่วน 
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อ
สุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

สมมติฐานท่ี 2.7 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือ แตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
√ 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.5 ข้อมูลความคดิเห็นและข้อเสนอแนะเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ
เลอืกซ้ือข้าวสารเพือ่สุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ฟฟฟฟฟฟฟแบบสอบถามตอนท่ี 4 ซ่ึงเป็นขอ้คิดและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ โดยเป็นค าถามปลายเปิดท่ี
สอบถามเก่ียวกบัขอ้คิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑข์า้วสารเพื่อ 
สุขภาพซ่ึงสามารถอธิบายในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาด ไดด้งัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรชกัจูงให้ผูบ้ริโภควยัหนุ่มสาวรับประทานขา้วสารเพื่อสุขภาพ
อย่างทัว่ถึงยิ่งข้ึนให้กบัคนกลุ่มอายุท่ียงัน้อยให้มีการใส่ใจในสุขภาพ ว่าการรักษาสุขภาพท่ีดีนั้น
ควรเร่ิมท าตั้งแต่อายยุงันอ้ยและรับประทานเพื่อสุขภาพ ไม่ใช่การรับประทานตามใจปากเพื่อความ
อร่อยเพียงอย่างเดียว  หรือจ าหน่ายเป็นขา้วสารแบบปนกนักบัขา้วธรรมดาเพื่อให้ผูบ้ริโภคคุ้น
รสชาติทีละน้อย   และควรพยายามสรรหาพฒันาพนัธ์ุขา้วเพื่อสุขภาพท่ีนุ่ม หอมอร่อยถูกใจคน
ไทยมากข้ึน 

2. ดา้นราคา ควรมีขนาดของบรรจุภณัฑ์ขา้วสารเพื่อสุขภาพให้มีหลากหลายขนาด
มากยิ่งข้ึน ซ่ึงราคาจะได้มีความหลากหลายมากยิ่งข้ึนและส าหรับผูท่ี้มีรายได้ไม่มากก็อาจจะ
สามารถซ้ือได ้คือซ้ือในปริมาณท่ีไม่มากหรือมีการซ้ือในลกัษณะของขา้วเพื่อสุขภาพท่ีผสมกบัขา้ว
ขดัสี ซ่ึงจะมีราคาท่ีไม่แพงเท่ากบัแบบธรรมดา 

3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ขา้วสารเพื่อสุขภาพควรสามารถวางขายไดใ้นทุกสถานท่ี
ไม่จ  าเป็นจะวางขายไดเ้ฉพาะร้านคา้เพื่อสุขภาพอยา่งเดียว เช่น วางขายในร้านสะดวกซ้ือใกลบ้า้น 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด ควรมีการให้ข้อมูลเพิ่มเก่ียวกับลกัษณะ คุณสมบติั 
สรรพคุณ ของขา้วเพื่อสุขภาพให้มากข้ึน เช่น ขา้วชนิดไหนเหมาะกบัผูป่้วยโรคท่ีเป็นโรคชนิดใด
หรือข้าวชนิดใดท่ีมีปริมาณแป้งต ่าท่ีเหมาะส าหรับคนท่ีรักษารูปร่างและควรมีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ใหม้ากข้ึน เพราะในเร่ืองการส่งเสริมการตลาดยงัมีค่อนขา้งนอ้ยมาก 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

ฟฟฟฟฟฟฟการศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ

การวจิยั เร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร” โดยท าการศึกษาในช่วงเดือนกรกฎาคม ถึงเดือน กนัยายน พ.ศ. 2558 รวมเป็น

เวลา 3 เดือน ประชากรท่ีใช้ศึกษา คือผู ้บริโภคท่ีเลือกซ้ือข้าวเพื่อสุขภาพท่ีอาศัยอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถาม 

ฟฟฟฟฟฟฟในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูศึ้กษาผูว้ิจยั ไดอ้ภิปรายผลการวิจยั และขอ้เสนอแนะ จาก
การวเิคราะห์ผลการวจิยั สามารถสรุปผลการวจิยัโดยเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟ5.1 สรุปผลการวจิยั 
ฟฟฟฟฟฟฟ5.2 อภิปรายผล 
ฟฟฟฟฟฟฟ5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 
ฟฟฟฟฟฟฟจากการวเิคราะห์ผลการวจิยั สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
ฟฟฟฟฟฟฟ5.1.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.75 มีอาย ุ
30 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 40.50  มีสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั คิดเป็นร้อยละ 53.25  อาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 56.50 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 63.75  มี
รายไดต่้อเดือนตั้งแต่ 15,001 – 25,000 บาท คิดเป็น ร้อยละ 38.75  
ฟฟฟฟฟฟฟ5.1.2 ข้อมูลพฤติกรรมกรเลอืกซ้ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุการซ้ือเพราะรู้ถึงประโยชน์ของขา้ว
เพื่อสุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 21.00 มีปริมาณในการซ้ือจ านวน 5 กก. คิดเป็นร้อยละ 40.75 มีความถ่ี
ในการซ้ือมากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 50.00 ซ้ือในหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 38.00 
นิยมซ้ือในวนัเสาร์-อาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 52.00 ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากทางอินเตอร์เน็ต คิดเป็น
ร้อยละ 52.75 โดยตนเองเป็นคนเลือกท่ีจะบริโภค คิดเป็นร้อยละ 44.50 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟ5.1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซ้ือข้าวสารเพือ่สุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  
ฟฟฟฟฟฟฟจากการวิเคราะห์ขอ้มูล  พบว่าผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก   โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.595 และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.375 
ฟฟฟฟฟฟฟระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ซ่ึง
ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.898 ซ่ึงมีหัวขอ้การ
รับประทานแลว้ช่วยในเร่ืองระบบยอ่ยอาหารและระบบล าไส้ไดดี้เป็นอนัดบัสูงท่ีสุด พิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.390 และมีหัวขอ้ขา้วมีสีสันท่ีสวยงามเป็นอนัดบัต ่าท่ีสุด พิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.530 รองลงมาคือด้านราคา พบว่าผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.772 ซ่ึงมีหัวขอ้มีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบ
กบัประโยชน์ทางดา้นสุขภาพท่ีไดรั้บเป็นอนัดบัสูงท่ีสุด พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.280 
และมีหวัขอ้ราคาต่อหน่วยท่ีซ้ือ (เช่น ต่อถุง) ไม่สูงเกินไปเป็นอนัดบัต ่าท่ีสุด พิจารณาจากค่าเฉล่ีย
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.430 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.599 ซ่ึงมีหวัขอ้สามารถหาซ้ือไดต้ามห้างสรรพสินคา้
เป็นอนัดบัสูงท่ีสุด พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.140 และมีหวัขอ้สามารถหาซ้ือไดง่้ายตาม
ช่องทางการจ าหน่าย On Line เป็นอนัดบัต ่าท่ีสุด พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.170 และ
ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.111 ซ่ึงมีหัวขอ้มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น ปีใหม่ ,  
สงกรานต ์, วนัแม่ เป็นตน้เป็นอนัดบัสูงท่ีสุด พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.480 และมีหวัขอ้
มีสินคา้ใหท้ดลองรับประทานก่อนซ้ือเป็นอนัดบัต ่าท่ีสุด พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 2.670  
และผูบ้ริโภคแต่ละคนใหร้ะดบัความคิดเห็นในการเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.448,0.537,0.431 และ 0.527 ในแต่ละด้านของส่วน
ประสมทางการตลาดตามล าดบั 
ฟฟฟฟฟฟฟ5.1.4 เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลอืกซ้ือ 
ฟฟฟฟฟฟฟจากการวเิคราะห์ขอ้มูล สามารถสรุปตามสมมติฐานยอ่ยดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่าง มีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น 
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ 
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นของ 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ

คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.7 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั 

 
5.2 อภิปรายผล 
 
ฟฟฟฟฟฟฟการวิจยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อภิปรายไดด้งัน้ี 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟ5.2.1 ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสาร
เพือ่สุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์จดัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
อ านวย แสงโนรี(2531) ท่ีศึกษาวิจัยเร่ือง “การวิเคราะห์อุปสงค์ข้าวกล้องของครัวเรือนเขต
กรุงเทพมหานคร” พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมเฉล่ีย
แลว้อยูใ่นระดบัมาก และจากงานวจิยัของผูว้จิยัขออภิปรายผลดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธงชยั สันติวงษ์ (2538) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นส่วนส าคญัท่ีสุดของเร่ืองผลิตภณัฑ์นั้น คือ การมุ่ง
พยายามพฒันาให้มีส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ ซ่ึงมีความส าคญัท่ีสุดท่ี
จะตอ้งพิจารณาก่อนเพราะ ตวัผลิตภณัฑ์จะเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สนใจพิจารณามากท่ีสุดมากกว่าส่วน
ประสมทางการตลาดอ่ืนๆ 

ดา้นราคา พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จินตนา เพชรพงศ์ (2552)  ท่ีพบวา่ความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบ
กบัคุณภาพ สินคา้มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน และมีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ทางดา้น
สุขภาพท่ีจะไดรั้บ พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้ริโภค
ในเร่ืองของจ านวนข้าวกล้องท่ีบริโภคในครอบครัว (ก.ก.) ต่อเดือนในระดับมากโดยมี
ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุชาดา ร่มไทรทอง 
(2551) ท่ีพบว่าสถานท่ีจ าหน่ายขา้วสารบรรจุถุงมีความสะอาดและเช่ือถือได ้ ขา้วสารบรรจุถุงมี
จ าหน่ายทัว่ไปตามร้านคา้ปลีกทุกประเภทท าใหห้าซ้ือไดง่้าย ร้านคา้หรือสถานท่ีจ าหน่าย มีขา้วสาร
บรรจุถุงใหเ้ลือกหลายยีห่อ้, หลายประเภท และหลายชนิด ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย ใกลเ้ส้นทางท่ีมีรถ
ประจ าทางผ่านไดห้ลายสายท าให้มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ และร้านคา้หรือสถานท่ี
จ าหน่าย มีลานจอดรถอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ในการขนยา้ย 
ฟฟฟฟฟฟฟดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของภูริตา สถิรวฒันา (2553) 
เร่ืองธุรกิจคา้ขา้วเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษา : บริษทั ธัญผล (1989) จ  ากดั ท่ีพบว่าควรมีการจดัการ
เก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดดว้ยเคร่ืองมือท่ีเน้นการลด แลก แจก แถม ไดแ้ก่ การให้ส่วนลดกบั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลูกค้า การแถมข้าวสาร มีการแจกปฏิทินใหม่และการส่งเสริมการตลาดท่ีให้ผลตอบแทนแก่
พนกังาน รวมถึงให้ค่าคอมมิชชัน่แก่เซลล์ท่ีขายสินคา้ให้กบับริษทั พ่อคา้ส่งเนน้การแนะน าสินคา้ 
โดยการให้ชิมสินคา้ขณะท าการออกบูท มีการแจกโบวช์วัร์และแนะน าสินคา้โดยพนกังาน ส่วน
ลูกคา้ขายส่งจะเนน้การส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลดในช่วงเทศกาลและให้ส่วนลดเป็นเงิน
สด รวมถึงควรมีการจดัท าเอกสารแนะน าเพื่อใหค้วามรู้ในเร่ืองขา้วเพื่อสุขภาพ 
ฟฟฟฟฟฟฟ5.2.2 อภิปรายผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการเลือกซ้ือข้าวสารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคล 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนัดา้นราคา ซ่ึงอาจเป็น
เพราะเพศหญิงมีหน้าท่ีหลักในการเป็นแม่บา้นจึงอาจจะมีระดบัความคิดเห็นในเร่ืองของราคา
แตกต่างจากเพศชาย เพราะแม่บา้นตอ้งควบคุมการใช้จ่ายในบา้นให้เพียงพอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ อภิสิทธ์ิ แกว้ฉาย (2542) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้วกลอ้งในครัวเรือน
ของชาวกรุงเทพมหานคร” พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดไม่แตกต่างกนั 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี 
มีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  ซ่ึงอาจจะเป็นเพราะแต่ละช่วงของอายุ
อาจจะมีความสนใจเก่ียวกบัสุขภาพต่างกนั เช่น คนสูงวยัก็จะมีความใส่ในเร่ืองของสุขภาพกนั
มากกว่าวยัหนุ่มสาว  รวมทั้ งวยัรุ่นบางคนท่ีมีความใส่ใจในการควบคุมน ้ าหนักมากข้ึน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของออ้มใจ รอดบุญ (2548) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายตุ่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนัในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เพราะคนท่ีแต่งงานแลว้ตอ้ง
ค านึงถึงอาหารส าหรับทุกคนในบ้าน และมกัจะเลือกจับจ่ายอาหารหลายๆอย่างพร้อมกันจึง
ค านึงถึงแหล่งซ้ือท่ีมีโปรโมชัน่   แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความคิดเห็นดา้น
ราคานั้นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงอาจจะเป็นเพราะราคาของขา้วเพื่อสุขภาพนั้นค่อนขา้งจะตายตวัอยูแ่ลว้ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอญัมณี เยน็เป่ียม และ สยาม อรุณศรีมรกต (2554) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง 
“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมมะลิอินทรีย์ของผูบ้ริโภค” พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
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4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนั ในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพและการศึกษาแตกต่างกนั
มีความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาดนั้นไม่แตกต่างกัน ซ่ึงอาจจะเป็นเพราะการส่งเสริม
การตลาดของขา้วเพื่อสุขภาพยงัมีอยู่น้อย การให้ขอ้มูลเก่ียวกับสรรพคุณของขา้ว การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ก็ยงัอยูแ่วดวงคนรักสุขภาพ  การลดราคาเพื่อการแข่งขนัก็มีอยูน่้อย ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของเสรียา อชัฌาสัย และลกัคณา วรศิลป์ชยั (2553) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

5. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนั โดย
ผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีจะให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด 
ผูว้ิจยัมีความเห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาท่ีดีมกัให้ความเอาใจใส่ดา้นสุขภาพร่างกายของตนเอง
และบุคคลในครอบครัวมากกว่าคนท่ีมีการศึกษาน้อย  ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของนันท์นภสั  
แสงศรี (2554) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคขา้วสารอินทรียใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร” พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกนั 

6. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง 
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนั ในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด เพราะราคาขา้วสารเพื่อสุขภาพนั้นสูงกว่า
ขา้วทัว่ไป ผูท่ี้มีรายไดสู้งจึงมีโอกาสไดซ้ื้อมากกวา่ผูมี้รายไดน้อ้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัวนิดา 
วฒิุมานพ (2548) ท่ีศึกษาวจิยัเร่ือง “ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือขา้วสาร
บรรจุถุงของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนัมี
การพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
ฟฟฟฟฟฟฟ5.2.3 อภิปรายผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการเลอืกซ้ือข้าวสารเพือ่สุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมการ
เลอืกซ้ือ 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วน 
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่าง
กนัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย ยกเวน้ด้านส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากขา้วเพื่อ
สุขภาพมีการโปรโมชัน่นอ้ยมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุภคั ภกัดีโต และ ไกรชิต สุตะเมือง 
(2554) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “แรงจูงใจในการบริโภคขา้วอินทรีย์ของผูบ้ริโภคในวยัท างานในเขต
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กรุงเทพและปริมณฑล”พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสาเหตุหลกัในการซ้ือต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด เพราะผูบ้ริโภคบางคนท่ีซ้ือคร้ังละ
ไม่มาก อาจไม่ใช่ผูรั้บประทานเป็นประจ า หรือซ้ือไปปนกับขา้วสารธรรมดาท่ีรสชาติคุ้นล้ิน 
แตกต่างจากผูท่ี้รับประทานประจ าท่ีมกัซ้ือคร้ังละมากกวา่ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนลินทิพย ์ 
ภคัศรีกุลก าธร (2551) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “แนวคิดขา้วอินทรียศ์กัยภาพการตลาดท่ีเติบโตอย่าง
พฤติกรรมการซ้ือขา้วเกษตรอินทรีย ์(ไรซ์เบอร์ร่ี) ของลูกคา้คาดหวงั” พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดใน
การซ้ือต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนัใน
ดา้นราคา เพราะราคาขา้วสารเพื่อสุขภาพนั้นมีราคาแพงกว่าขา้วสารธรรมดา จึงอาจมีการซ้ือใน
ปริมาณนอ้ยๆแต่หลายคร้ังแทน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุพฒัน์ ไชยสุข(2546) ท่ีศึกษาวิจยั
เร่ือง “การตดัสินใจซ้ือขา้วสารของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครราชสีมา” พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ี
ในการซ้ือต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 

4. ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนัดา้น
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั เพราะร้านท่ีซ้ือประจ าอาจมีการลดราคาหรือเพิ่มปริมาณ
แถมให้  ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั เพราะว่าผูบ้ริโภคปัจจุบนัเน้น
ในเร่ืองของความสะดวกสบายเป็นหลกั การเดินทางออกไปซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพในสถานท่ี
ไกลๆ เป็นเร่ืองท่ียุ่งยาก จึงท าให้ผูบ้ริโภคหาซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพจากแหล่งท่ีใกล้ของแต่ละ
บุคคล ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนฤมล  อดิเรกโชติกุล (2548) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการซ้ือขา้วสารบรรจุถุงในกรุงเทพมหานคร” พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีซ้ือประจ า
ต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

 5. ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่างกนั ดา้น
ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ราคาไม่แตกต่างกนั  
เพราะวา่การจบัจ่ายในวนัท างานมกัยดึแหล่งซ้ือท่ีสะดวกใกลบ้า้นใกลท่ี้ท างาน    ผูบ้ริโภคท่ีจบัจ่าย
อาหารในวนัหยุดเสาร์อาทิตยจ์ะเลือกไปซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพในแหล่งอาหารเพื่อสุขภาพ เช่น 
ร้านโกลด์เด้นท์เพลสหรือตลาดอตก.ซ่ึงมีขา้วเพื่อสุขภาพหลายชนิดให้เลือก ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของนายสิทธิพงษ์ ตระกูลโชคอ านวย (2550) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัดา้น
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ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากโรงสีขา้วในจงัหวดันครปฐม” พบว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีซ้ือประจ าต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
 6. ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ีได้รับขอ้มูลแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่าง
กนั ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่าง
กันเพราะในสมัยปัจจุบันน้ีการได้รับข้อมูลข่าวสารต่างๆท่ีเก่ียวกับข้าวสารเพื่อสุขภาพได้
หลากหลายช่องทาง ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นช่องทางอินเตอร์เน็ตท่ีมีการแชร์ขอ้มูลสุขภาพท่ีส่งต่อๆไป
ได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุนนัท ์รัตนเมธโกศล (2546) ท่ีศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาปัจจยัท่ี
มีผลต่ออุปสงคข์า้วกลอ้งหอมมะลิของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งท่ี
ไดรั้บขอ้มูลต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 

7. ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯแตกต่าง
กนัด้านราคา ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ยกเวน้ด้านผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกัน  
เพราะผูท่ี้ช่ืนชอบขา้วสารเพื่อสุขภาพเหมือนกนัอาจใช้วิธีบอกปากต่อปากในหมู่เพื่อนฝงูคนรู้จกั
กนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัจนัทร์ญา สุวรรณรัตน์ (2550) ท่ีศึกษาวจิยัเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภค
ขา้วกลอ้งของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลเมืองสะเดา อ าเภอสะเดา จงัหวดัสงขลา” พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี
บุคคลมีอิทธิพลในการซ้ือต่างกนัมีการพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
    

ฟฟฟฟฟฟฟ5.3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิยคร้ังนี้ 
ฟฟฟฟฟฟฟ1. ด้านผลิตภัณฑ์ ควรชกัจูงให้ผูบ้ริโภควยัหนุ่มสาวรับประทานขา้วสารเพื่อสุขภาพ
อย่างทัว่ถึงยิ่งข้ึนให้กบัคนกลุ่มอายุท่ียงัน้อยให้มีการใส่ใจในสุขภาพ ว่าการรักษาสุขภาพท่ีดีนั้น
ควรเร่ิมท าตั้งแต่อายยุงันอ้ยและรับประทานเพื่อสุขภาพ ไม่ใช่การรับประทานตามใจปากเพื่อความ
อร่อยเพียงอย่างเดียว  หรือจ าหน่ายเป็นขา้วสารแบบปนกนักบัขา้วธรรมดาเพื่อให้ผูบ้ริโภคคุ้น
รสชาติทีละน้อย   และควรพยายามสรรหาพฒันาพนัธ์ุขา้วเพื่อสุขภาพท่ีนุ่ม หอมอร่อยถูกใจคน
ไทยมากข้ึน 
ฟฟฟฟฟฟฟ2. ด้านราคา ควรมีขนาดของบรรจุภณัฑ์ขา้วสารเพื่อสุขภาพให้มีหลากหลายขนาด
มากยิ่งข้ึน ซ่ึงราคาจะได้มีความหลากหลายมากยิ่งข้ึนและส าหรับผูท่ี้มีรายได้ไม่มากก็อาจจะ
สามารถซ้ือได ้คือซ้ือในปริมาณท่ีไม่มากหรือมีการซ้ือในลกัษณะของขา้วเพื่อสุขภาพท่ีผสมกบัขา้ว
ขดัสี ซ่ึงจะมีราคาท่ีไม่แพงเท่ากบัแบบธรรมดา 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ฟฟฟฟฟฟฟ3. ด้านช่องทางการจ าหน่าย ขา้วสารเพื่อสุขภาพควรสามารถวางขายไดใ้นทุกสถานท่ี
ไม่จ  าเป็นจะวางขายไดเ้ฉพาะร้านคา้เพื่อสุขภาพอยา่งเดียว เช่น วางขายในร้านสะดวกซ้ือใกลบ้า้น 
ฟฟฟฟฟฟฟ4. ด้านส่งเสริมการตลาด ควรมีการใหข้อ้มูลเพิ่มเก่ียวกบัลกัษณะ คุณสมบติั สรรพคุณ 
ของขา้วเพื่อสุขภาพให้มากข้ึน เช่น ขา้วชนิดไหนเหมาะกบัผูป่้วยโรคท่ีเป็นโรคชนิดใดหรือขา้ว
ชนิดใดท่ีมีปริมาณแป้งต ่าท่ีเหมาะส าหรับคนท่ีรักษารูปร่างและควรมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ใหม้ากข้ึน เพราะในเร่ืองการส่งเสริมการตลาดยงัมีค่อนขา้งนอ้ยมาก 
 

ฟฟฟฟฟฟฟ5.3.2 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป  
1. ควรมีการศึกษาถึงแนวโนม้การตลาดขา้วหอมมะลิอินทรีย ์ 

2. ควรจะมีการศึกษาทางดา้นผูผ้ลิตถึงกระบวนการผลิตและกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ศึกษาตน้ทุนและความคุม้ค่าต่อการลงทุน 

3. ควรมีการศึกษาถึงกลยทุธ์การตลาดของอาหารเพื่อสุขภาพอ่ืนๆ เช่น ผกัอินทรีย ์
ผลไมป้ลอดสาร 
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แบบสอบถามประกอบงานวจิัย 

เร่ือง   ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค  

   ในกรุงเทพมหานคร 

ผูว้จิยั  นายเจริญ   จาดสันทดั 

หลกัสูตร บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาวชิา บริหารธุรกิจอุตสาหกรรม 
 สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
 

ค าช้ีแจง   

  แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เป็นส่วนหน่ึงของวทิยานิพนธ์ 

หลกัสูตรบริหารธุรกิจอุตสาหกรรม วทิยาลยัการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอม

เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั ในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ีจะไม่มีการเปิดเผยใดๆ ทั้งส้ิน ขอ้มูลท่ีไดจ้ะ

น าไปใชป้ระกอบวทิยานิพนธ์เท่านั้น ขอรับรองวา่ค าตอบของท่านถือเป็นความลบัและจะไม่มี

ผลกระทบใดๆ เกิดข้ึนแก่ผูต้อบแบบสอบถาม 

ในการตอบแบบสอบถามน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษา เก็บข้อมูลใช้ประกอบใน
วิทยานิพนธ์ ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด และ
การน าเสนอผลการวจิยัเป็นภาพรวมเท่านั้น 

 

ค าช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามน้ีจะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย 
 ส่วนท่ี 1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 3. ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร      

ส่วนท่ี 4. ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนที ่1   ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าแนะน า  โปรดอ่านและพิจารณาค าถามแลว้ท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัค าตอบท่ี

ตอ้งการ และเติมค าตอบในช่องวา่ง  

1.     เพศ           
  ชาย      หญิง      

 
2.     อาย ุ               

  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี    21 – 30 ปี   
  31 - 40 ปี      41 – 50 ปี    
  50 ปีข้ึนไป   

3.     สถานภาพการสมรส         
  

  โสด      สมรส  
  หมา้ย / หยา่ร้าง     

4.     อาชีพ          
  

  นกัเรียน/นกัศึกษา     พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  
   เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั    รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ   

  พอ่บา้น/แม่บา้น     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................ 

5.     ระดบัการศึกษา          
  ต  ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย    มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  
  อนุปริญญา / ปวส.     ปริญญาตรี    
  สูงกวา่ปริญญาตรี  

6.     รายไดเ้ฉล่ีย/เดือน          
  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท   15,001 – 25,000 บาท   
  25,001 – 35,000 บาท    35,001 – 45,000 บาท   
  45,000 บาทข้ึนไป  
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ส่วนที ่2   พฤติกรรมผูบ้ริโภคการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 
ค าแนะน า  โปรดอ่านและพิจารณาค าถามแลว้ท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัค าตอบท่ี

ตอ้งการ และเติมค าตอบในช่องวา่ง  
1.  เหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพ 

  เพื่อรักษาสุขภาพ/ควบคุมน ้าหนกั   ซ้ือเพราะคนแนะน า   
  รู้ถึงคุณประโยชน์ของขา้วเพื่อสุขภาพ   อยากทดลองบริโภค 
  ราคาเหมาะสมกบัการซ้ือมาบริโภค   รักษารูปร่าง 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………… 

2.     ขนาดในการซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อคร้ังท่ีซ้ือเป็นประจ า 
  1 กิโลกรัม     2 กิโลกรัม  
  5 กิโลกรัม     10 กิโลกรัม  
  อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………    

3.     ความถ่ีท่ีท่านไปซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพบ่อยเท่าใด 
   1 คร้ังต่อเดือน    มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 
  มากกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง   

4.    ท่านซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพจากสถานท่ีใดเป็นประจ า   
   ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก เช่น ร้านคา้ทัว่ไป , ร้านคา้ปลีกสมยัใหม ่    
  ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เช่น หา้งสรรพสินคา้ , คอมมูนิต้ี มอลล์  
  ร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพ เช่น หา้งโกลเดน้เพลส , ร้านโครงการหลวง 
  ตลาดสด เช่น ตลาดไท , ตลาดอตก. 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………… 

5. ท่านนิยมไปซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพในวนัใด 
  วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์)    เสาร์–อาทิตย ์, วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
  ไม่แน่นอน (โปรดระบุ)......................................... 

6. ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัขา้วสารเพื่อสุขภาพจากส่ือใดท่ีบ่อยท่ีสุด  
  โทรทศัน์/วทิยุ     นิตยสาร/แผน่พบั   
  อินเทอร์เน็ต      อ่ืนๆ (โปรดระบุ).....................................    

7. บุคคลท่ีแนะน าและมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพของท่านมากท่ีสุด  
  ตนเอง      ญาติ /  คู่สมรส 
  เพื่อน      แพทย ์
  พนกังานขาย     อ่ืนๆ (โปรดระบุ).....................................   
   เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที ่3   ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร                         
ค  าแนะน า  กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีก าหนดท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ีสุด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

1.1 รับประทานแลว้ช่วยในเร่ืองระบบยอ่ยอาหาร
และระบบ ล าไส้ไดดี้ มีกากใยอาหารมากกวา่
ขา้วขาว 

     

1.2 มีวติามินและแร่ธาตุต่างๆช่วยใหร่้างกาย
แขง็แรง มีภูมิ ตา้นทานโรค 

     

    1.3 ช่วยรักษาโรค      
    1.4 รสชาติอร่อย      
    1.5 ขา้วมีสีสันท่ีสวยงาม      
    1.6 รูปแบบบรรจุภณัฑมี์ความทนัสมยั      
    1.7 บรรจุภณัฑมี์ขนาดเหมาะสมต่อการเลือกซ้ือ      
2. ดา้นราคา 
    2.1 ราคามีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ      
    2.2 มีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์  
          ทางดา้นสุขภาพท่ีไดรั้บ 

     

    2.3 ราคาไม่แพงเม่ือเปรียบเทียบกบัขา้วสารยีห่อ้ 
           อ่ืนๆ 

     

    2.4 ราคาต่อหน่วยท่ีซ้ือ (เช่น ต่อถุง) ไม่สูงเกินไป      
    2.5 มีหลายราคาใหเ้ลือกซ้ือ      
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    3.1 สินคา้ขา้วเพื่อสุขภาพถูกจดัเป็นหมวดหมู่แยก   
          ต่างหากในร้านคา้ สามารถมองเห็นไดช้ดัเจน 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกซ้ือขา้วสาร

เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย 
ท่ีสุด 

    3.2 สามารถหาซ้ือไดง่้ายจากแหล่งท่ีใกลบ้า้นหรือ  
          ท่ีท างาน 

     

    3.3 สามารถหาซ้ือไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป       

    3.4 สามารหาซ้ือไดต้ามหา้งสรรพสินคา้       

    3.5 สามารถหาซ้ือไดง่้ายตามช่องทางการจ าหน่าย  
          On  Line 

     

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
    4.1 มีการแนะน าจากโภชนากรหรือแพทย ์      
    4.2 มีการจูงใจจากพนกังานขายในร้านคา้      
    4.3 มีของแถมให้ (Premium)      
    4.4 ใหป้ริมาณมากข้ึน (Bonus Pack)      
    4.5 มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น  
          ปีใหม่,สงกรานต ์, วนัแม่ เป็นตน้ 

     

    4.6 มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ      
    4.7 มีสินคา้ใหท้ดลองรับประทานก่อนซ้ือ      

 
ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ขา้วสารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร    
  ค  าแนะน า  : โปรดเขียนขอ้ความท่ีเป็นขอ้คิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะดา้นล่างๆ ของท่านเก่ียวกบั   
                       ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือขา้วสารเพื่อสุขภาพต่อผูบ้ริโภคใน 
     กรุงเทพมหานครลงในช่องวา่ง 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

ผูท้  าการวจิยัขอขอบคุณ ทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจิัย 
 

ช่ือ-นามสกุล   นาย เจริญ  จาดสันทดั 
วนั เดือน ปีเกดิ   20 กรกฎาคม 2531 
ทีอ่ยู่    1182 ถนนลาดกระบงั เขต/แขวง ลาดกระบงั กรุงเทพฯ 10520 
ประวตัิการศึกษา พ.ศ.2549-2554 ส าเร็จการศึกษา ครุศาสตร์อุตสาหกรรมบณัฑิต 

สาขาการออกแบบ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหาร
ลาดกระบงั 

ประสบการณ์ท างาน  พ.ศ.2554-2555 ต าแหน่งครูประจ า โรงเรียนไพรีขยาด 
พ.ศ.2555-2556 ต าแหน่งธุรการประสานงาน บริษทั การบินไทย
จ ากดั (มหาชน)     
พ.ศ.2556-ปัจจุบนั ต าแหน่งพนกังานขาย 
ผลิตภณัฑ ์: เคร่ืองอดัลม อุปกรณ์ในระบบลมในโรงงาน
อุตสาหกรรม  
บริษทั มิลเลนเนียม ออโต ้พาร์ท จ ากดั 
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