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    การวิจัยนี้มีความมุงหมาย เพื่อศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาพฤติกรรม การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยดานประชากรศาสตร เพื่อศึกษา
ความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑอันไดแก ประโยชนผลิตภัณฑ คุณภาพผลิตภัณฑ บรรจุ
ภัณฑ  ตราสินค า   กับ  พฤติกรรมการ เลือกซื้ อข าวกลองบรรจุ ถุงของผูบ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด อันไดแก ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  
การสงเสริมการตลาด  กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
   กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริโภคที่เปนทั้งเพศชายและหญิง อายุ 20 ป ขึ้นไป 
และเคยซื้อหรือซ้ือขาวกลองบรรจุถุง จํานวน 400 คน  โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย  การสุม
ตัวอยางแบบโควตา   การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง  การสุมตัวอยางตามความสะดวก สถิติที่ใช
ในการวิเคราะหขอมูล ไดแก รอยละ  คาเฉลี่ย ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การทดสอบคาที  การ
วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว  และการทดสอบหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียร
สัน ผลการวิจัยพบวา 
 1.ผูบริโภคสวนใหญเปน เพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ป สถานภาพโสด  ระดับการศึกษา 
ปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 12,000 บาท  
               2.ผูบริโภคมีความคิดเห็นปจจัยดานผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมอยูในระดับ 
เห็นดวย ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม อยูในระดับเห็นดวย  ผูบริโภคมีความ
คิดเห็นดานคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย ผูบริโภคมี
ความคิดเห็นดาน บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย  ผูบริโภคมี
ความคิดเห็นดานตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย  
               3. ผูบริโภคมีความคิดเห็นปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ เห็น
ดวย  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย 
ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง  โดยภาพรวมอยูใน
ระดับเห็นดวยอยางยิ่ง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง  
โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย  



   4.ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง แตกตาง
กัน ในระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05  
    5.ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ
ภัณฑ ดานตราสินคา สามารถทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ(r)โดยรวม มีคาเทากับ 0.580 
     ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ
ภัณฑ ดานตราสินคา  สามารถทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ(r)โดยรวม มีคาเทากับ 0.887 
               6.ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย  สามารถทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
(ก.ก.)ตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ(r)โดยรวม มีคา
เทากับ 0.570 
    ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขาย  สามารถทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
ทั้งหมด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ(r)โดยรวม มีคาเทากับ 
0.871 
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 The research was aimed to study factors affecting consumers’ buying selection 
behavior on packed brown rice in Bangkok Metropolitan Area. It also studied 
consumers’ buying selection behavior on packed brown rice in Bangkok Metropolitan 
Area classified by demographic data.  Moreover the research was focused on the 
relationship between product factors including product benefit, product quality, 
product packaging, product brand and consumers’ buying selection behavior on 
packed brown rice in Bangkok Metropolitan Area. It also investigated the relationship 
between marketing mix factors including price, distribution channel, marketing 
promotion and consumers’ buying selection behavior on packed brown rice in 
Bangkok Metropolitan Area as well. 
 Sample size was 400 consumers in both male and female who were 20 years 
old and above and bought packed brown rice randomized by simple random sampling, 
quota sampling, purposive sampling, and convenience sampling.  The statistics for data 
analysis were percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis of 
variance and Pearson product moment correlation coefficient. 
 The results were shown as follows: 
 1 Most consumers were female, aging between 30 and 39 years old, single 
status, holding bachelor degree, being private company employees and having average 
monthly income less than 12,000 baht. 
  2 Consumers’ opinions on overall product of packed brown rice, overall 
packed brown rice benefit, overall quality of packed brown rice, overall packaging of 
packed brown rice and overall brand of packed brown rice were at the agreed levels  



 3 Consumers’ opinions on overall marketing mix factors, overall price of 
packed brown rice and overall marketing promotion of packed brown rice were at the 
agreed levels.  Whereas consumers’ opinion on overall distribution channel of packed 
brown rice was at the agreed level  

4 The difference in consumers’ occupation influenced the difference in 
consumers’ buying selection behavior on packed brown rice with statistical 
significance of .05 level. 
 5 The product factors in product benefit product quality, product packaging, 
and product brand, were able to predict the consumers’ buying selection behavior on 
packed brown rice in Bangkok Metropolitan Area in category of number of packed 
brown rice in kilogram per month that was consumed in a family at statistical 
significance of 0.1 levels .The   overall correlation coefficient is  equal  to  0.580 
 The product factors in product usefulness, product quality, product packaging, 
and product brand, were able to predict the consumers’ buying selection behavior on 
packed brown rice in Bangkok Metropolitan Area in category of percentage of brown 
rice consumption comparing to total rice consumption in a family at statistical 
significance of 0.1 levels .The  overall correlation coefficient  is  equal  to  0.887 
 6. The marketing mix factors in price, distribution channel, and marketing 
promotion, were able to predict the consumers’ buying selection behavior on packed 
brown rice in Bangkok Metropolitan Area in category of number of packed brown rice 
in kilogram per month that was consumed in a family at statistical significance of 0.1 
levels. The   overall correlation coefficient  is  equal  to  0.570 
 The marketing mix factors in price, distribution channel, and marketing 
promotion, were able to predict the consumers’ buying selection behavior on packed 
brown rice in Bangkok Metropolitan Area in category of percentage of brown rice 
consumption comparing to total rice consumption in a family  at  statistical 
significance of 0.1 levels .The  overall correlation coefficient   is  equal  to  0.871 
  



ประกาศคณุูปการ 
 

สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดี  เนื่องจากความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยางดี
ยิ่งจาก ผูชวยศาสตราจารย ดร.ณักษ  กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดกรุณาเสียสละเวลา
อันมีคา นับตั้งแตเร่ิมตนจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ  ในการใหคําปรึกษา คําแนะนําที่มีคุณคา 
ชวยเหลือและตรวจสอบแกไขขอบกพรองตางๆ ซ่ึงเปนประโยชนในการทําสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัย
รูสึกซาบซึ้งในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสนี้  

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ศิริวรรณ  เสรีรัตน รองศาสตราจารย สุพาดา 
สิริกุตตา และ ผูชวยศาสตราจารย ดร.ณักษ  กุลิสร ที่กรุณาเปนกรรมการเพิ่มเติมในการสอบสาร
นิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆ เพื่อปรับปรุง แกไขขอบกพรองอันเปนประโยชนและกรุณาให
ความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมือ อีกทั้งยังใหคําแนะนําในการวิจัยคร้ังนี้ 
และใหความเมตตาดวยดีเสมอมา 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทาน ในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร ทุกทานที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูใหความ
ชวยเหลือตลอดจนประสบการณที่ดีแกผูวิจัย อีกทั้งใหความเมตตาดวยดีเสมอมา  
 ขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ผูซ่ึงใหชีวิต ความรัก อบรมสั่งสอน และเปนแรง
บันดาลใจใหมีวันนี้ คอยใหกําลังใจ มอบโอกาสในการศึกษาเปนวิชาความรูติดตัวในปจจุบัน  
 ขอกราบขอบพระคุณ พี่สาว พี่ชาย และ เพื่อน ๆ ทุกคนที่คอยหวงใย ใหกําลังใจ และมี
ความปรารถนาดีใหกันเสมอมา รวมถึง ผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ไดใหความกรุณาและความ
รวมมือในการตอบแบบสอบถามเปนอยางดี จนทําใหสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดเปนที่เรียบรอย 
 คุณประโยชนและความดีอันพึงมีจากสารนิพนธฉบับนี้  ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชา
พระคุณของบิดา มารดา บรรพบุรุษ ญาติพี่นอง บูรพคณาจารยทุกทาน  ที่ไดอบรมสั่งสอน ช้ีแนะ
แนวทางที่ดีและมีคุณคาตลอดมาจนสําเร็จการศึกษา  
 

 จินตนา   เพชรพงศ 
 
 
 
  
 
 



สารบัญ 
   บทท่ี หนา 
          1   บทนํา .....................................................................................................................  1 
    ภูมิหลัง  .............................................................................................................  1 
    ความมุงหมายของการวจิัย .................................................................................  3 
    ความสําคัญของการวิจยั  ...................................................................................  3 
    ขอบเขตของการวิจยั  .........................................................................................  3 
    ประชากรที่ใชในการวิจัย   ............................................................................  3 
    กลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจยั .........................................................................  4 
    ตัวแปรที่ใชในการศึกษา  ..............................................................................  5 
    นิยามศัพทเฉพาะ ..........................................................................................  7 
    กรอบแนวคิดในการวิจยั  ...................................................................................  8 
    สมมติฐานในการวจิัย  .......................................................................................  9 
 

       2   เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  ............................................................................ 10 
     แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร ..................................................... 10 

    แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค .................................................       12 
          ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ..............................................................       12 
          การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ..................................................................       12 
         โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ............................................................................       16

   แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ .................................................................       20 
          ความหมายของผลิตภัณฑ .............................................................................       20 
          องคประกอบของผลิตภัณฑ .........................................................................       20 
          ลักษณะผลิตภัณฑ 5 ระดับ ...........................................................................       21 
          กลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค ....................................       22 
     แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด .......................................       25 
          ความหมายของสวนประสมทางการตลาด ...................................................       25 
       รูปแบบของการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร .................................... 27 
    แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภค ........................................ 30

      ความหมายของการตัดสินใจ......................................................................... 30 
       กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค .............................................................. 30    



สารบัญ(ตอ) 
  บทท่ี หนา 

           2   (ตอ)                   
        กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ......................................................... 32 
    ขอมูลและคุณประโยชนของขาวและขาวกลอง.................................................. 35 
     งานวิจยัที่เกีย่วของ ............................................................................................       40 
 

         3   วิธีดําเนินการวิจัย ....................................................................................................       43 
     การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง  ..............................................       43 
        ประชากรที่ใชในการวิจยั................................................................................ 43 
        กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ........................................................................... 43 
        ขั้นตอนในการสุมตัวอยาง .............................................................................. 44 
     การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจยั  .................................................................... 45      
        ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ......................................................................... 52 
          การเก็บรวบรวมขอมูล  .................................................................................. 53     
     การจัดกระทาํขอมูลและวิเคราะหขอมูล  ........................................................... 53      
     สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ........................................................................ 54   
    

          4   ผลการวิเคราะหขอมูล ............................................................................................       62 
     สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ...............................................................       62 
       การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล......................................................................... 62 
       การวิเคราะหขอมูล  .......................................................................................... 63 
      สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ............................................................................. 111 
 

         5   สรุปผล อภิปรายผล และ ขอเสนอแนะ .................................................................. 113 
   สังเขปความมุงหมายสมมตฐิานและวิธีการศึกษาคนควา  .................................. 113 
   สรุปผลการวิเคราะหขอมูล ................................................................................. 118 
   การอภิปรายผล  .................................................................................................. 127 

     ขอเสนอแนะจากการวจิัย ....................................................................................... 134
     ขอเสนอแนะจากการวจิัยครั้งตอไป  ..................................................................... 135 
 



                                                               สารบัญ(ตอ) 
                 บทท่ี  หนา 

บรรณานุกรม .............................................................................................................. 136 
  ภาคผนวก  .................................................................................................................. 139 
            ภาคผนวก ก     แบบสอบถาม ................................................................................. 140 
            ภาคผนวก ข     หนังสือขอความอนุเคราะหจากบณัฑิตวิทยาลัย............................. 147 

  ภาคผนวก ค     จดหมายขอเชิญผูเชี่ยวชาญ .............................................................. 153
  ภาคผนวก ง     รายช่ือผูเชี่ยวชาญ ............................................................................ 156 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ............................................................................................ 158 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
บัญชีตาราง 

 
       ตาราง หนา 
              1   ปริมาณสารอาหารในขาวขาวกับขาวกลอง ........................................................  2 
              2   แสดงคําถาม 7 คําถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ 
            เกี่ยวกบัพฤติกรรม .....................................................................................  14 
              3   แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางการประชาสัมพันธ 
           และการโฆษณา..........................................................................................  29 
              4   แสดงสารอาหารและคุณประโยชนจากขาวกลอง ..............................................  37 
              5   แสดงการเปรียบเทียบการใชกําลังไฟฟาในกระบวนการสขีาว ..........................    38                                      

6   แสดงขนาดกลุมตัวอยางแตละเขตและหางสรรพสินคาที่เลือก...........................  45 
             7   แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดยีว  
                            (One-way Analysis of Variance) …. ........................................................     57 
            8   แสดงจํานวนความถี่และคารอยละของขอมูลทั่วไปของผูบริโภคในเขต 
       กรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ 
      สมรสระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน............................... ….. 63 
              9   แสดงจํานวน(ความถี่) และคารอยละของขอมูลรายไดเฉล่ียตอเดือนที่มกีาร 
           จัดกลุมใหมสารอาหารและคุณประโยชนจากขาวกลอง.............................  66 
            10 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลความตองการทางดาน 
      ผลิตภัณฑที่มีตอผลิตภัณฑขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคที่ตอบ 
      แบบสอบถาม.......................................................................................  67 

      11  แสดงแสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลความตองการทาง 
           ดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีตอผลิตภัณฑขาวกลองบรรจุถุงของ 
           ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม..................................................................  69 
             12  แสดงการบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุง ..........................................  71 
             13  แสดงในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุถุง............................................................  71 
             14  แสดงบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง ...........................  71 
             15  แสดงจํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาวกลองในครอบครัวตอเดือน ........................    72                              

16  แสดงจํานวนเปอรเซ็นต (%) ที่บริโภคขาวกลองในครอบครัวทั้งหมด..............  72 
 



บัญชีตาราง(ตอ) 
 

        ตาราง หนา 
            17  แสดงเหตุผลที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง แหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง  
            ความบอยในการซื้อขาวกลองบรรจุถุง และความสําคัญในการ 

                        ตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง….………………………………………       73 
            18  แสดงแสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางเพศกับพฤติกรรม 

             การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร...........................   76 
             19  แสดงแสดงผลการเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอายกุับพฤติกรรม 

              การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร............................. 78 
             20  แสดงแสดงผลการเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางสถานภาพสมรส 

        กับพฤติกรรมการเลอืกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร.......   80                     
21  แสดงแสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับการศึกษากับ 

    พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร………. 83              
22  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอาชพีกับพฤติกรรมการ 

    เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร................................... 85 
            23  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง 
           บรรจุถุงของ จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  
           จําแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบเปนรายคู ……………………………...  87 
             24  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง 
            บรรจุถุงของจํานวน(%)ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด  
                            จําแนกตามอาชีพโดยเปรยีบเทียบเปนรายคู ..............................................  89 
             25  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือน 

              กับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร…… 91 
            26  แสดงวิเคราะหปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธกับการ 
      เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภค 
      ในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน.....................................................................  93                                  

27  แสดงวิเคราะหปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธกับการ 
       เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่ 
       บริโภคในครอบครัวทั้งหมด................................... .............................. 98 
 



บัญชีตาราง(ตอ) 
 

        ตาราง  หนา 
            28  แสดงวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมี 
      ความสัมพันธกับการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
      ของจํานวนขาวกลองทีบ่ริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน.. ................... 103 
            29  แสดงวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมี 
      ความสัมพันธกับการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ  
      จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด…….......................... 106 
             30   แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน.................................................................  111 
  
  
        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บัญชีภาพประกอบ 
 
       ภาพประกอบ หนา 
 

               1  กรอบแนวคิดและการวิจยั .................................................................................     8 
               2  แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ(ผูบริโภค)และปจจัยทีม่ ี
       อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค .....................................................  19 
               3  แสดงการจําแนกสินคาบริโภค  .........................................................................    23   
               4  แสดงสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps  
       ที่ใชกับการตลาดเปาหมาย .............................................................................  26 
  
       
 



บทที่ 1 
บทนํา 
 

ภูมิหลัง 
 
 คนไทยผูกพันกับขาวมายาวนาน ดังจะเห็นในรูปแบบของวัฒนธรรมและประเพณีตาง ๆ เชน 
การลงแขกเกี่ยวขาวทํานา ในฤดูกาลทํานาจะมีการชวยกันปกดํา เกี่ยวขาว นวดขาวสลับกันไป รวมถึง
พิธีกรรมตาง ๆ เกี่ยวกับขาวเชน พิธีทําขวัญขาว พิธีขอฝน แบบตาง ๆ การเดินทางแหงเมล็ดขาวมีมา
ยาวนานเนื่องจากมีหลักฐานการคนพบรองรอยแกลบในอิฐ คนพบเครื่องมือเคร่ืองใชตาง ๆ ที่โนนนก
ทา ต.บานโคก อ.ภูเวียง จ.ขอนแกน  และหลักฐานขอมูลของเมล็ดขาวที่ขุดพบในถ้ําปุงฮุง จ. 
แมฮองสอนและที่อุดรธานี ซ่ึงคาดวานาจะมีอายุประมาณ 5.5 พันปแสดงใหเห็นวาคนไทยมีการ
บริโภคขาวมายาวนาน (มูลนิธิขาวไทย http://www.thairice.org 17/มิถุนายน/2551) 
 

 สมัยกอนคนไทยปลูกขาวไวเพื่อใชบริโภคเองเปนหลักชาวนาจะนําขาวเปลือกที่เก็บเกี่ยว
ไดมาตากแดดใหแหงสนิทแลวนําไปเก็บไวในยุงฉางเมื่อตองการบริโภคจะนํามาตําเปนขาวสาร
จํานวนแคเพียงพอกับการบริโภคในระยะเวลาสั้น ๆ ซ่ึงเปนที่มาของสํานวนที่วา “ตําขาวสารกรอก
หมอ” หมายถึง  ทําอะไรโดยไมเผ่ือเหลือเผ่ือขาด  ตอมาเมื่อคนไทยไดมีการติดตอกับชาวตางชาติ การ
ปลูกขาวเพื่อยังชีพจึงไดพัฒนาเปนสินคาสงออกไปขายตางประเทศ 
 

 ในเรื่องของการคาขาวในปจจุบัน ในแถบภาคเหนือตอนบนและภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เมื่อ
ชาวนาผลิตขาวเปลือกได จะแบงเปน 2 สวน  สวนหนึ่งจะใชบริโภคภายในครัวเรือนโดยทยอยแบงสี
ขาวที่โรงสีขนาดเล็ก (กําลังสี 1 – 12 ตัน ตอ 24  ช่ัวโมง) สวนที่เหลือจะขายใหโรงสีขนาดกลาง (กําลัง
สี 30 – 60 ตัน ตอ 24 ช่ัวโมง) สวนในภาคเหนือตอนลางและภาคกลางเปนแหลงชลประทานเมื่อ
ชาวนาเก็บเกี่ยวขาวเปลือกสดจะมีพอคาขาวเปลือกมาขอรับซื้อถึงที่ หรือบางรายก็จะนําไปขายให
โรงสีใกลเคียง ในสวนของการประเมินคุณภาพของขาว จะตองมีการตรวจสอบระดับของความชื้นเมื่อ
พอคาขาวเปลือกตองการขายขาวใหโรงสีจะนําตัวอยางขาวเปลือกไปใหโรงสีตรวจสอบคุณภาพ และตี
ราคาขาวกันหากการตีราคาเปนที่พอใจกันทั้ง 2 ฝาย พอคาขาวนั้นก็จะบรรทุกขาวเปลือกมาสงใหที่
โรงสี  ขาวสวนหนึ่งจะกระจายสูผูบริโภคในทองถ่ินใกลเคียงสวนที่เหลือจะสงผานนายหนาหรือ
ตัวแทนการติดตอไปยังกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนศูนยรวมและกระจายขาวไปยังผูบริโภคในจังหวัดตาง 
ๆ  ที่ผลิตขาวไมเพียงพอกับการบริโภคเชน ภาคใต เปนตน 

 ปจจุบันคนไทยเริ่มใหความสําคัญกับการเลือกสรรสิ่งที่ดีมีประโยชนตอสุขภาพอนามัยมาก
ขึ้นเชนการบริโภคอาหารแบบชีวจิต ผักผลไมปลอดสารพิษ และอาหารจําพวกธัญพืชตาง ๆ และขาว
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กลองก็เปนอาหารชีวจิตที่คุนเคยกับวิถีชีวิตคนไทยในทุกวันนี้ นายสุเมธ ตันติเวชกุล เลขาธิการมูลนิธิ
ชัยพัฒนา กลาววา พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวก็เสวยขาวกลอง และมีพระราชดํารัส เมื่อวันที่ 18 
พฤศจิกายน 2541 ความวา “ขาวที่ออกเปนสีลักษณะนี้เปนขาวที่มีประโยชน อยางขาวกลอง คนไทย
สวนใหญไมคอยกินกัน เพราะเห็นวาเปนขาวของคนจน ขาวกลองมีประโยชน ทําใหรางกายแข็งแรง 
ขาวขาวเม็ดสวยแตเขาเอาของดีออกไปหมดแลว มีคนบอกวาคนจนกินขาวกลอง เรากินขาวกลองทุก
วัน เรานี่ก็คนจน” ซ่ึงจุดประกายใหหลายคนมีสติและหันมาบริโภคขาวกลองกันมากขึ้น ขาวกลองจึง
กลายเปนสิ่งที่มีคา ทําใหราคาขาวกลองสูงกวาราคาขาวขาวไปแลว 
 

 ขาวกลองเปนขาวที่ผานกรรมวิธีการสีขาวเอาเปลือก (แกลบ) ออกโดยเปลือกขาวจะถูก
กะเทาะแตกออกไปเทานั้นจึงยังคงมีจมูกขาวและเยื่อหุมเมล็ดขาว (รํา) ติดอยู สีของเมล็ดขาวมีสีน้ําตาล
ปนแดง จมูกขาวและเยื่อหุมในขาวกลองมีสวนประกอบที่เปนโปรตีน ไขมันที่เปนประโยชนตอ
รางกาย วิตามินแรธาตุตาง ๆ ขาวกลองยังมีใยอาหารมากกวาขาวขัดสี รวมทั้งมีคุณคาทางโภชนาการ
มากกวาขาวขัดสีจนขาว โดยคุณคาทางอาหารขาวกลอง จะมี โปรตีน ไขมัน ใยอาหาร เกลือแรและ
วิตามินตาง ๆไดแก โซเดียม โปรแตสเซียม แคลเซียม ฟอสฟอรัส แมกนีเซียม เหล็ก สังกะสี ทองแดง 
วิตามินบี1 บี2 และในอาซิน โดยเฉพาะฟอสฟอรัสและแมกนีเซียมซึ่งเปนสวนสําคัญในการสราง
กระดูกที่สูงกวาขาวขาวขัดสีประมาณ 2 เทา 
 

ตาราง 1 ปริมาณสารอาหารในขาวขาวกับขาวกลอง   
        

สารอาหาร ขาวขาว ขาวกลอง 
วิตามิน - บี1 4 จานกวา 1 จาน 
วิตามิน - บี2 2 จาน 1 จาน 
วิตามิน - บี6 5 จาน 1 จาน 
กากขาว 2 จาน 1 จาน 

 

( ที่มา : www.yourhealthyguide.com เสนทางสุขภาพ  17/มิถุนายน/2551) 
 

 ในยุคปจจุบันคานิยมในการซื้อขาวของคนไทยเปลี่ยนไปจากเดิมที่เคยซื้อขาวเปนกระสอบ
หรือเปนถังเปลี่ยนเปน ซ้ือขาวบรรจุถุงพลาสติกมากขึ้น อันเนื่องมาจากขนาดครอบครัวของสังคมไทย
ที่เล็กลง ซ่ึงขาวบรรจุถุงพลาสติกนั้นสะดวกในการซื้อมากกวาเพราะมีหลากหลายขนาดใหเลือก ซึ่ง
บริโภคสามารถเลือกใหเหมาะกับขนาดครอบครัวของตนได จึงทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาความพึง
พอใจที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมานครเพื่อขอมูล
ที่ไดอาจจะเปนประโยชนในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธทางการตลาดของผูผลิตและจําหนายขาว
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กลองบรรจุถุง ซ่ึงขาวกลองในปจจุบันมีผูนิยมบริโภคเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ และเปนตลาดที่นาสนใจ อัน
อาจนําไปสูการพัฒนาผลิตภัณฑที่ดีมีคุณภาพและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได
สูงสุด 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 
  ในการทําวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายของการวิจัยไวดังตอไปนี้ 

 1. เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ  ระดับการศึกษา สถานภาพ
สมรส อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอคนตอเดือน ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑซ่ึงประกอบดวย ประโยชน
ผลิตภัณฑ คุณภาพผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ ตราสินคา กับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคัญของการวิจัย 
 
 เพื่อใหทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค ซ่ึงจะเปนประโยชนตอ
การวางแผนทางการตลาด การกําหนดกลยุทธ การปรับปรุงผลิตภัณฑในอนาคต ใหสามารถแขงขันกับ
คูแขงทางธุรกิจนี้ไดอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงการนําผลการวิจัยนี้ไปเปนฐานขอมูลในการพัฒนา
เพื่อใหตรงกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด และยังเปนฐานขอมูลเบื้องตนใหผูที่มีความสนใจ
ในเรื่องนี้ไดนําไปศึกษาขยายผลไดตอไป 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้คือ ประชากรที่เปนทั้งเพศชายและหญิง อายุ 20 ป ขึ้น
ไป เนื่องจาก วัยดังกลาวเปนวัยเร่ิมทํางานและสามารถเลือกซื้อขาวกลองไดดวยตนเอง ที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเคยซื้อหรือซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
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กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้คือ ประชากรที่เปนทั้งเพศชายและหญิง อายุ 20 ป ขึ้น
ไป เนื่องจาก วัยดังกลาวเปนวัยเร่ิมทํางานและสามารถเลือกซื้อขาวกลองไดดวยตนเอง ที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเคยซื้อหรือซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนใช
วิธีการคํานวณหาจากกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรสําหรับกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
(กัลยา วาณิชยบัญชา. 2545 : 26) และกําหนดคาความผิดพลาดไวไมเกินรอยละ 5 ที่ความเชื่อมั่น 95% 
ไดกลุมตัวอยางจํานวน 385 ตัวอยาง อยางไรก็ตามเพื่อปองกันความผิดพลาดอันอาจจะเกิดขึ้นผูวิจัยได
กําหนดขนาดตัวอยางเปน 400 ตัวอยาง โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1. การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจับสลาก เพื่อสุมเลือกเขต
การปกครองเปนกลุมตัวอยางจํานวน 10% จากเขตการปกครองในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต ได
ออกมา 5 เขต ไดแก เขตบางพลัด เขตหวยขวาง เขตบางกะป เขตจตุจักร เขตคันนายาว 

2.การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) คํานวณจากขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด
จํานวน 400 คนโดยเลือกตัวอยางประชากรในเขตบางพลัด เขตหวยขวาง เขตบางกะป เขตจตุจักร เขต
คันนายาว เขตละ 80 คน  

3.การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง(Purposive Sampling)กําหนดสถานที่ชุมชนในแตละเขตที่
ผูบริโภคนิยมมาซื้อขาว ไดแกหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ เปนตน 

4.การสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling)โดยเลือกเก็บเฉพาะผูที่ใหความ
รวมมือในการตอบแบบสอบถามนี้ 
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ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
 

1. ตัวแปรอิสระ แบงไดดังนี้ 
ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

- เพศ 
     1.ชาย    
     2.หญิง 
- อายุ 
    1.20 – 29 ป 
     2.30 – 39 ป 
     3.40 – 49 ป 
     4.50 ปขึ้นไป 
- สถานภาพสมรส 
    1.โสด 
     2.สมรส/อยูดวยกัน 
     3.หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 
- ระดับการศึกษา 
    1.ต่ํากวาปริญญาตรี 
     2.ปริญญาตรี 
     3.สูงกวาปริญญาตรี 
- อาชีพ 
    1.พนักงานบรษิัทเอกชน/ลูกจาง 
     2.ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
     3.ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 
     4.พอบาน/แมบาน 
     5.อ่ืน ๆ โปรดระบุ................. 
- รายไดเฉลี่ยตอคนตอเดือน 
     1.ต่ํากวาหรือเทากับ 6,000 บาท 
    2.6,001 – 12,000 บาท 
     3.12,001 – 18,000 บาท 
     4.18,001 บาทขึ้นไป 
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     ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
1. ประโยชนผลิตภัณฑ 
2. คุณภาพสินคา 
3. บรรจุภัณฑ 
4. ตราสินคา 

      
     ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 

1. ราคา 
2. ชองทางการจัดจําหนาย 
3. การสงเสริมการขาย 
 
 

2. ตัวแปรตาม ไดแก   
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
เพื่อใหเกิดความเขาใจไปในทิศทางเดียวกันในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยจึงขอกําหนดความหมาย

และขอบเขตของศัพทเฉพาะตาง ๆ ดังนี้ 
 

1. ขาวกลอง หมายถึง ขาวที่ผานกรรมวิธีการสีขาวในขั้นตนเทานั้นคือผานขาวเปลือกเขาไป
ในเครื่องสีขาว เปลือกขาวจะถูกกะเทาะแตกออกและหลุดไปเมื่อแยกขาวเปลือกออกจะไดขาวกลองซึง่
มีเมล็ดขาวที่ยังสมบูรณโดยมีจมูกขาวและเยื่อหุมเมล็ดขาวติดอยูซ่ึงทําใหเมล็ดขาวมีสีน้ําตาลปนแดง 

2. ผูบริโภค หมายถึง กลุมประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อขางกลองบรรจุถุงมา
บริโภค 

3. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ หมายถึง ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงประกอบดวย ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพผลิตภัณฑ ดานบรรจุภัณฑ ดานตราสินคา 

4. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง สวนประสมทางการตลาดของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
ขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครไดแก ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด 

5. ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ปจจัยที่มีความสําคัญตอชองทางการจัดจําหนายที่
ผูบริโภคสามารถซื้อหาไดสะดวก มีอุณหภูมิพอเหมาะในการเก็บรักษา มีความสะอาด รานคาที่
จําหนายควรมียี่หอสินคาใหเลือกหลากหลาย มีบริการดานความสะดวกใหลูกคา เชน มีที่จอดรถ มี
บริการสงถึงที่ 

6. ตรายี่หอ หมายถึง ช่ือ รูปลักษณ สัญลักษณ เงื่อนไข เครื่องหมายตาง ๆที่รวมกันแลวทําให
สินคามีความแตกตางจากสินคาอื่น ๆ 

7. พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลอง หมายถึง พฤติกรรมที่เกี่ยวกับการที่ผูบริโภคใชในการ
พิจารณา วิเคราะห ตัดสินใจเลือกซื้อขาวกลองรวมทั้งการกระทําหรือกริยาอาการที่แสดงออกและ
เกี่ยวของโดยตรงกับการเลือกสรร การเลือกซื้อ ขาวกลองเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 การวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดงานวิจัยที่แสดงถึงความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม
ดังนี้ 
  ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

   (Independent Variables)                (Dependent Variable) 
 
           ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 
 1. เพศ 
 2. อายุ 
 3. สถานภาพสมรส 
 4. ระดับการศึกษา     
 5. อาชีพ       
 6.รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
      
   
  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ          พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลอง
 1. ประโยชนผลลิตภัณฑ          บรรจุถุงของผูบริโภค 
 2. คุณภาพผลิตภัณฑ 
 3. บรรจุภัณฑ 
 4. ตราสินคา     
           
    
            ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่นๆ 
              1. ราคา 
              2. ชองทางการจัดจําหนาย 
            3. การสงเสริมการตลาด 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 
 1. ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวยเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 2. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ
ภัณฑ ดานตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค 

3. ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภค 
  
 

 



บทที่ 2 
     เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

  ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาคนควาขอมูลกอนที่จะทําการวิจัยโดยอาศัยพื้นฐานจาก
แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเนื้อหาของงานวิจัย เพื่อใชประกอบการทํางานและ
ชวยช้ีนําทิศทางในการทําวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”โดยมีประเด็นสําคัญในการนําเสนอตามหัวขอตอไปนี้ 
  1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
  2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
  4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
  5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภค 
  6. ขอมูลและคุณประโยชนของขาวและขาวกลอง 
  7. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 

   ลักษณะดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว 
สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลานี้เปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด ลักษณะ
ดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย 
ขอมูลทางดานประชากรศาสตรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย
ตลอดจนงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอื่น ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังตอไปนี้ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน  2538: 53-55) 
 

  1.อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่มีอายุ
แตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตางของสวน
ตลาดนักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche market) โดยมุงความสําคัญที่
ตลาดอายุสวนนั้น  
 

  2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญ นักการตลาดตองศึกษาตัวแปรนี้อยาง
รอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค การเปลี่ยนแปลง
ดังกลาวอาจมาจากสตรีที่ทํางานมีมากขึ้น ซ่ึงมีผลกระทบตอการทํางานของสินคากลุมนี้มาก ผูหญิงที่
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ทํางานไมมีเวลาดูโทรทัศน ไมมีเวลาไปเลือกซื้อสินคา หรือฟงวิทยุ ผูโฆษณาอาจใชนิตยสารเพื่อเขาถึง
ตลาดกลุมนี้ พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลง คือ ผูชายไปเลือกซื้อสินคาที่ซุปเปอรมารเก็ตแทน 
 

  3. ลักษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปนเปาหมายที่
สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญยิ่งขึ้นในสวนที่เกี่ยวกับ
หนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใดสินคา
หนึ่งและยังสนใจในการพิจารณาลักษณะดานประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อที่จะเกี่ยวของกบั
ผูตัดสินใจในครัวเรือนเพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
 

  4. รายได การศึกษา และอาชีพ (Income education and occupation) เปนตัวแปรที่สําคัญใน
การกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความร่ํารวย แตอยางไรก็ตาม
ครอบครัวที่มีรายไดปานกลางและรายไดต่ําจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการแบงสวน
ตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวช้ีการมีหรือไมมีความสามารถในการจาย
สินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑ รูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม 
อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก นักการตลาดจะโยงเกณฑรายไดรวมกับ
ตัวแปรทางดานประชากรศาสตรหรืออ่ืน ๆ เพื่อใหการกําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งขึ้น เชนกลุม
รายไดสูงที่มีอายุตาง ๆ ถือวาใชเกณฑรายไดรวมกับเกณฑอายุ เปนเกณฑที่นิยมใชกันมากขึ้น เกณฑ
รายไดอาจจะเกี่ยวของกับอายุและอาชีพรวมกัน เชนกลุมผูบริหารธุรกิจที่มั่งคั่งรุนเยาว (Yuppies ) ถือ
วาเปนกลุมที่มีอิทธิพลสูง 
 

  การศึกษา อาชีพ และรายได มีแนวโนมความสัมพันธกันอยางใกลชิดในความสัมพันธเชิงเหตุ
และผล ในแตละระดับจะสามารถผลิตในราคาสูง และสวนใหญเปนกลุมที่มีการศึกษาสูงดวย บุคคลที่
มีการศึกษาต่ําโอกาสที่จะหางานระดับสูงยาก จึงทําใหมีรายไดต่ํา เนื่องจากความสัมพันธ ระหวาง 3 
ลักษณะคือ รายได การศึกษา และอาชีพ 
 

  อดุลย  จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาววาลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ เพศ วงจร
ชีวิตของครอบครัว การศึกษา  รายไดเปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาด เพราะ
เกี่ยวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรช้ีใหเห็นถึง
การเกิดขึ้นของตลาดใหม  และตลาดอื่นก็จะหมดไป  หรือลดความสําคัญลง  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรที่สําคัญดังนี้ 
 

  1. อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่องของ
อายุดวย 
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  2. เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางานนอกบานเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ นักการตลาดตอง
คํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซ้ือรายใหญ  ซ่ึงที่แลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้นบทบาทของ
สตรีและบุรุษบางสวนที่ซํ้ากัน 
 

              3. วงจรชีวิตของครอบครัว ขั้นตอนแตละขั้นของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดที่
สําคัญของพฤติกรรม  
 

  4. การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไรเกิดขึ้นกับ
การศึกษาและรายไดเปนสิ่งที่สําคัญเพราะแบบแผนการใชจายขึ้นอยูกับรายไดที่คนมี 
 

  จากแนวคิดทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดใชแนวคิดนี้มาเปนแนวทางในการคนหาคําตอบเกี่ยวกับ
ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองหรือไม อยางไร 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 
            ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ศุภกร เสรีรัตน (2544: 7)  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับ
การซื้อ การใชสินคาและบริการ(ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองตัดสินใจทั้ง
กอนและหลังการกระทําดังกลาว 
 

 ธงชัย สันติวงษ (2549: 27) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง
ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใช ซ่ึงสินคาและบริการทั้งนี้หมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลวซ่ึงมีสวนกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 

 ประเด็นสําคัญคือกระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยูกอนแลวส่ิงที่มีมากอนเหลานี้ หมายถึง 
ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคที่วา ในขณะใดขณะหนึ่งที่ ผูบริโภคซื้อสินคานั้น เขาจะมี
กระบวนการทางจิตวิทยา และสังคมวิทยาตาง ๆที่มีสวนสรางสมขัดเกลาทัศนคติและคานิยมของเขามา
อยูกอนแลวเสมอตั้งแตเล็กจนโตจนถึง ณ จุดที่ซ้ือดังกลาว 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 ธงชัย สันติวงศ (2525: 17) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การวิเคราะห เพื่อให
ทราบถึง สาเหตุทั้งปวงทีมีอิทธิพลเหนือและทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการซึ่งโดยการ
เขาใจถึงสาเหตุตาง ๆ ที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจของผูบริโภคนี่เองที่จะทําใหนักการตลาด
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สามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยการสามารถชักนํา และหวานลอมใหลูกคาซื้อสินคาและมี
ความจงรักภัคดีที่จะซื้อซํ้าครั้งตอเนื่องเรื่อยไป 
 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน(2546: 193-194) การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค (Analyzing 
consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ทั้งที่
เปนบุคคล กลุม หรือองคกร เพี่อใหทราบถึงความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือก
บริการ แนวคิด หรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาด
สามารถสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม  
 

 คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6WS และ  1H  ซ่ึงประกอบดวย WHO, 
WHAT, WHY   WHO, WHEN, WHERE และ HOW  เพื่อคนหาคําตอบ  7 ประการ หรือ  70S ซ่ึง
ประกอบดวย  OCCUPANTS OBJECT, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 
OUTLETS and OPERATIONS  มีตารางแสดงการใชคําถาม  7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ  7 ประการ
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค  แสดงการประยุกตใช  70S ของกลุมเปาหมาย และคําถามที่เกี่ยวของกับพฤติกรมผูบริโภค
เพื่อการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
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  ตาราง 2   แสดงคําถาม 7 คําถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับพฤติกรรม  
  

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (70S) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
     (Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 
1. ประชากรศาสตร 
2. ภูมิศาสตร 
3. จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห 
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด (4PS) 
ประกอบดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ราคา การจัดจาํหนาย และการ
สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพงึพอใจ
ของกลุมเปาหมายได 
 
 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 
   (What does consumer buy?) 
 
 
 
 
 
 
 

 
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คอืคุณสมบัติหรือ 
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
coponet) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขง (Competitive 
differentiation) 

 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Porduct stratetegies) ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑหลัก 
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก  
     การบรรจุภณัฑ ตราสินคา    
     รูปแบบ  การบริการ คุณภาพ   
    ลักษณะนวตักรรม 
3. ผลิตภัณฑควบ 
4. ผลิตภัณฑทีค่าดหวัง 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑความ 
   แตกตางทางการแขงขัน  
   (Competitive differentiation)   
   ประกอบดวยความแตกตาง 
   ผลิตภัณฑ บริการ พนักงานและ 
   ภาพลักษณ 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

  

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (70S) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
     (Why does consumer buy?) 
 

 
วัตถุประสงคในการซื้อ(Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจยัที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา 
2.ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

 
กลยุทธที่ใชมาก คือ 
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
   (Product stategies) 
2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
   (Promotion strategies)   
   ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา   
   การขายโดยใชพนักงานขายการ 
   สงเสริมการขาย และการ 
   ประชาสัมพันธ 
3.กลยุทธดานราคา (Price strategies) 
4.กลยุทธดานชองทางการจดัจําหนาย 
   (Distribution stragies) 

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ  
    (Who participates in the buying? 

 
บทบาทของกลุมตาง(Organization)  
มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย 
1.ผูริเริ่ม 
2.ผูมีอิทธิพล 
3.ผูตัดสินใจซือ้ 
4.ผูซ้ือ 
5.ผูใช 

 
กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
    (When does the customer buy?) 

 
โอกาสในการซื้อ เชน ชวงเดือนใด
ของป ชวงฤดูกาลใดของป ชวงวนัใด
ของเดือน ชวงเวลาใด ชวงโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 
 

 
กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการตลาด
เมื่อใดจึงจะสอดคลองกับโอกาสใน
การซื้อ 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

  

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (70S) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
    (Where does the customer buy?) 

   
ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภคไปทํา
การซื้อ เชน หางสรรพสินคาซุปเปอร
มารเก็ต รานขายของชํา 
 

  
กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะสูคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร 
   (How does the customer buy?) 
 

 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 
1.การรับรูปญหา 
2.การคนหาขอมูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตัดสินใจซื้อ 
5.ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 

 
กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาดประกอบดวยการ
โฆษณาขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว  และการ
ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 
และจะกําหนดวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซื้อ 

 
 

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน(2546: 196-199) โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer Behavior Model)  
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนที่เกิดสิ่งกระตุน ที่ทํา
ใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box)  ซ่ึงจะ
เปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s response)  หรือ การ
ตัดสินใจของผูซ้ือ  (Buyer ‘s purchase decision)   
 

 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนองดังนั้น โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  S-R Theory  โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
 

 1.   ส่ิงกระตุน  (Stimulus)  ส่ิงกระตุนที่อาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย  (Inside Stimulus) และ
ส่ิงกระตุนจากภายนอก  (Outside Stimulus)  นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจเกิดสินคา  (Buying 
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Stimulus)  ซ่ึงอาจใหเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ)  ส่ิงกระตุน
ภายนอกประกอบดวย  2  สวน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  เปนสิ่งกระตุนที่ เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  
(Marketing mix)  ประกอบดวย 
 

   (1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
ความสวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 
   (2) ส่ิงกระตุนดานราคา  (Price)  เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

(3) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย  (Distribution /Place)  เชน จัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
   (4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดี   กับบุคคล
ทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
 

1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ  (Other stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 
 

   (1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic)  เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค
เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

(2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological)   
   (3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่มหรือ
ลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

   (4) ส่ิงกระตุนวัฒนธรรม  (Culture)  เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ในเทศกาล
ตางๆจะมีผลกระตุนให ผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black block)  ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา  (Black block)  ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 

2.1 ลักษณะของผูซ้ือ  (Buyer characteristics)  ลักษณะของผูมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 
คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
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2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ  (Buyer’s Response)  ประกอบดวยขั้นตอน คือ การ
รับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลัง 
 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s Response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือ (Buyer’s purchase decisions)  ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
 

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ  (Product choice)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อ
ประเภทของผลิตภัณฑหนึ่งๆ  
 

3.2 การเลือกตราสินคา  (Brand choice)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตรา
สินคาของผลิตภัณฑประเภทหนึ่งๆ  

 

3.3 การเลือกผูขาย  (Dealer choice)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขาย เพื่อซ้ือ
สินคาหนึ่งๆ ซ่ึงผูบริโภคมักจะคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ 

 

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase timing)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคาหนึ่งๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือ เย็น ในการซื้อ 

 

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ  (Purchase amount)  คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ปริมาณสินคาที่ตองการซื้อคร้ังหนึ่งๆ ตัวอยาง  ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่ง
โหล 
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  สิ่งกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 
 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
 

กลองดํา หรือ 
ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ 
1. การทดลอง 
2. การซื้อซ้ํา 

Buyer’s black  box 

 
 
 
 
 
 

   ส่ิงกระตุน  
   ทางการตลาด 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริม
การตลาด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ลักษณะของผูซื้อ 

- ปจจัยดานวัฒนธรรม 
- ปจจัยดานสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยดานจิตวิทยา 
 

1.ปจจัยทาง
วัฒนธรรม 
1.1 วัฒนธรรม      
พ้ืนฐาน 
1.2 วัฒนธรรมยอย 
1.3 ชั้นสังคม 
 

2.ปจจัยทางสังคม 
2.1 กลุมอางอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและสถานะ 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 
3. ปจจัยสวนบุคคล 
3.1 อายุ 
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
3.3 อาชีพ 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ
     หรือรายได 
3.5 การศึกษา  
3.6 คานิยมและรูปแบบ 
     การดํารงชีวิต 
 

 

 

     ภาพประกอบ 2 : แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) (Model of buyer (
             behavior) และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Factor
             consumer’s buying beheavior) (ปรับปรุงจาก Kotler.2003: 184)  
 
             ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน ( 2546: 198 )     
การตอบสนองของผูซื้อ 
- การเลือกผลิตภัณฑ 
- การเลือกตรา 
- การเลือกผูขาย 
- เวลาในการซื้อ 
- ปริมาณในการซื้อ 
ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
- การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 

 

ปจจัย

4.ปจจัยดา
4.1 การจูง
4.2 การรับ
4.3 การเรีย
4.4 ความเ
4.5 ทัศนคต
4.6 บุคลิกภ
4.7 แนวคิด
 

consumer)   
s influencing 
พฤติกรรมหลัง
การขาย 
ภายใน 
ปจจัยภายนอก
นจิตวิทยา 
ใจ 
รู 
นรู 
ชื่อถือ 

 ิ
าพ 
ของตนเอง 
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 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคที่กลาวมา ผูวิจัยจะไดนํามาใชเปนแนวทางในการ
กําหนดประเด็นคําถาม เพื่อวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง ตลอดจนใช
เปนแนวทางในการกําหนดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 
 ความหมายของผลิตภัณฑ (Product) 
 พิบูล  ทีปะปาล (2537:  222) ส่ิงใด ๆก็ไดที่สามารถนําเสนอขายใหแกตลาด เพื่อใหเกิดความ
สนใจ ความตองการเปนเจาของ การนําไปใชหรือนําไปบริโภค ซ่ึงอาจจะทําใหความตองการและความ
จําเปน(ของผูซ้ือ) ไดรับการตอบสนองทําใหไดรับความพอใจ 
 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 11)การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได 
 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ(2543: 11) ส่ิงใด ๆที่เสนอออกสูตลาดเพื่อการรูจัก การเปน
เจาของ การใชหรือการบริโภคเพื่อสามารถสนองตอบความจําเปน และความตองการของตลาดได
(Kotler ane Armstrong.1996: 429) ดังนั้นผลิตภัณฑ จึงอาจเปนสิ่งใดก็ไดที่สามารถตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของมนุษย  ซ่ึงถือวาทั้งสองฝายอยูในกระบวนการแลกเปลี่ยน เชน สินคา 
บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล สถานที่ องคกร ขอมูล และความคิด  
 

  ผลิตภัณฑประกอบดวย 
    1. ผลิตภัณฑมีตัวตน(Tangible Goods) 
    2. ผลิตภัณฑ ไมมีตัวตน(Intangible  Goods) 
 

  องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) 
 

             องคประกอบของผลิตภัณฑ หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติ ของผลิตภัณฑที่สามารถจูงใจ
ตลาดได โดยถือเกณฑ คุณสมบัติ 4 ประการ องคประกอบของผลิตภัณฑ นั้นเปนแนวทางในการ
กําหนดนโยบาย ซ่ึงตองคํานึงถึงคุณสมบัติกลาวคือ ความสามารถของผลิตภัณฑในการจูงใจตลาด 
ลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ และขณะเดียวกันการตั้ง
ราคานั้นถือเกณฑที่ลูกคารับรู ซ่ึงการกําหนดผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
 1. ความสามารถจูงใจของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด (Attractiveness of Market Offering) ใน
ประเด็นนี้ ผลิตภัณฑจะตองสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดเหนือคูแขงขัน 
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 2. รูปลักษณะ(Feature) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) ลักษณะผลิตภัณฑจะตอง
สนองตอบความจําเปนและความตองการของผูบริโภคเปนอยางดีตลอดจนมีคุณภาพผลิตภัณฑที่
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาคูแขง 
 3.สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Service Mix and Quality) ปจจัยที่ใหการ
สนับสนุน นอกจากคํานึงถึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว นักการตลาดจะตองคํานึงถึงวาจะตอง
จัดบริการเสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง 
 

 4.ราคาเชื่อถือเกณฑคุณคา (Value – Based Price) ในการจัดตั้งราคานี้จะตองยึดถือคุณคาการ
รับรูผลิตภัณฑ (Perceived  Value) เพราะเปนสิ่งจําเปนที่นักการตลาดจะตองสรางมูลคาเพิ่ม (Value 
Added) ใหกับผลิตภัณฑ 
 

 ลักษณะผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five product levels)  
 

  เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ ในแตละระดับจะสรางคุณคาลูกคา เรียกวา เปนลําดับ
ขั้นตอนของคุณคาสําหรับลูกคา(Customer Value Hierarchy)โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

 1.  ประโยชนหลัก (Core Bebefit) หมายถึงประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะ
ไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 
 

 2.  รูปลักษณะของผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน(Basic Product)
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสัมผัสหรือรับรูได เปนสวนที่ทําใหผลิตภัณฑหลักทําหนาที่
ไดสมบูรณขึ้น หรือ  เชิญชวนใหใชมากขึ้นประกอบดวย  
 

      (1) ระดับคุณภาพ 
      (2) รูปรางลักษณะ 
      (3) รูปแบบ 
      (4) การบรรจุภัณฑ 
      (5) ช่ือตราสินคา 
      (6) ลักษณะทางกายภาพอื่นๆ เชน รูปลักษณของโรงแรม 
 

 3.  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผูซ้ือ
คาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึง
ความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s satisfaction)  
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 4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชนที่ผูซ้ือไดรับเพิ่มเติม
นอกเหนือจากผลิตภัณฑหลักและผลิตภัณฑที่มีตัวตน ประกอบดวย 
      (1) การขนสง 
      (2) การใหสินเชื่อ 
      (3) การรับประกัน 
      (4) การบริการหลังการขาย 
      (5) การติดตั้ง 
      (6) การใหบริการอื่นๆ 
 

 5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่
มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไป  เพื่อความตองการของลูกคาในอนาคต 
 

 กลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค  
 ผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค [Consumer product (goods)]  เปนสินคาที่ผูซ้ือตองการไปใช
สอยสวนบุคคล ซ่ึงถือเปนการบริโภคขั้นสุดทาย  ไมใชการซื้อเพื่อเอาไปผลิตตอหรือขายตอ เรา
สามารถจําแนกสินคาบริโภคตามอุปนิสัยการซื้อหรือพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคได  โดยมี
รายละเอียดดังนี้  
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สินคาเลือกซื้อ 
(Shopping goods)
ภาพประกอบ  3  แสดง

1.  สินคาสะดวกซื้อ [Co
ทันหันโดยใชความพยายามในก
สามารถจัดประเภทไดเปน 3 ชน

        1.1 สินคาหลัก ( Stap
รใชบอย เชน  น้ํามันพืช ผงซักฟ

        1.2 สินคาที่ซ้ือฉับพล
งแผนการซื้อสําหรับการซื้อในแ
การซื้อแบบฉับพลัน แบงออกไ
สินคาหลัก  
( Staple goods)
สินคาที่ซื้อในยามฉุกเฉิน 
(Emergency goods) 
สินคาที่ซื้อฉับพลัน
(Impulse goods) 
สินคาเลือกซื้อที่ตางกัน
(Heterogeneous shopping 
goods) 

การจาํแนกสินคาบริโภค  [Consume

nvenience goods (product)]  เปนส
ารเลือกซื้อนอย เชนบุหร่ี  สบู  หน
ิด คือ 

le goods) เปนสินคาที่ใชเปนปกติใน
อก สบู ยาสีฟน ฯลฯ 

ัน [Impulse  goods (product) ]  เป
ตละครั้ง แตซ้ือเพราะไดรับแรงกร
ด  4 ประเภท  คือ  
การซื้อฉับพลันโดยไมไดต้ังใจ 
(Pure impulse buying) 
การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการระลึกได
(Reminder impulse buying) 
การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการเสนอแนะ 
(Suggestion impulse buying) 
การซื้อฉับพลันที่กําหนดเงื่อนไขไว
(Planned impulse buying) 
goods) goods) 

r product (goods)] 

ินคาที่ผูบริโภคซื้อบอยและซ้ือ
ังสือพิมพ  ฯลฯ  สินคาสะดวก

ชีวิตประจําวัน ราคาไมแพง มี

นสินคาสะดวกซื้อที่ผูซ้ือไมได
ะตุนใหเกิดการซื้อทันทีทันใด 
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   (1) การซื้อฉับพลันโดยไมไดตั้งใจ (Pure impulse buying)  เปนการตัดสินใจซื้อ
สินคาโดยผูบริโภคไมไดมีความคิดที่จะไดซ้ือสินคามากอนที่จะเห็นสินคาเปนการตัดสินใจซื้อจากแรง
กระตุนจริงๆ  เชน จากการสาธิต  การจัดแสดงสินคา   
 

   (2) การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการระลึกได  (Reminder impulse buying)  การตัดสินใจ
ซ้ือที่ผูบริโภคนึกไดในระหวางเดินซื้อของ  เมื่อเห็นสินคาและระลึกไดวา สินคาที่บานหมดพอดีหรือ
พบสินคาและระลึกถึงการโฆษณาที่พูดถึงประโยชนของสินคา จึงอยากทดลองใช  
 

   (3) การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการเสนอแนะ  (Suggestion impulse buying) เปนการ
ตัดสินใจการซื้อสินคาเพราะการเห็นสินคาชนิดหนึ่งแลวทําใหเกิดความตองการซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่ง  
 

   (4) การซื้อฉับพลันที่กําหนดเงื่อนไขไว  (Planned impulse buying) เปนการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาโดยมีการวางแผนไวในใจ กลาวคือ จะตัดสินซื้อสินคาก็ตอเมื่อมีของแถม หรือราคาถูกเปน
พิเศษ  
 

      1.3 สินคาที่ซ้ือในยามฉุกเฉิน [Emergency  goods (product) ]  เปนสินคาสะดวกซื้อที่
ไมไดวางแผนการซื้อไวกอนแตซ้ือเพราะมีความจําเปนตองใชสินคานั้นอยางฉับพลัน ดังนั้นผูซ้ือจะ
ตัดสินใจซื้อโดยไมคํานึงราคาและคุณภาพของสินคา เพราะซื้อเพื่อแกไขเหตุการณเฉพาะหนา  เชน  
ผาอนามัย  ยาแกปวดศีรษะ  เปนตน 
 

 2.  สินคาเลือกซื้อ  [Shopping goods  (product)]  เปนสินคาที่ผูซ้ือมักจะเปรียบเทียบกอนการ
ตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่ใชในการเปรียบเทียบ  ไดแก  ความเหมาะสม  คุณภาพ  ราคา  และรูปแบบ  เปน
ตน 
      2.1 สินคาเลือกซื้อที่เหมือนกัน [ Homogeneous  shopping goods (product)]  หมายถึง
สินคาเลือกซื้อที่ผูบริโภคเห็นวามีลักษณะพื้นฐานทั่วไปเหมือนกัน ดังนั้นการตัดสินใจซื้อจะขึ้นอยูกับ
ราคาต่ําสุดของสินคาเปนหลัก  เชน ตูเย็น โทรทัศน  รองเทานักเรียน  เปนตน 
 

      2.2  สินคาเลือกที่ตางกัน [ Heterogeneous shopping goods (product)]  หมายถึงสินคา
เลือกซื้อที่ผูซ้ือเห็นวามีลักษณะตางกัน จึงตองเปรียบเทียบดานรูปแบบ  คุณภาพ  ความเหมาะสม  ซ่ึง
ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญมากกวาราคา  เชน เฟอรนิเจอร  เสื้อผา  เปนตน 
 

 3.  สินคาเจาะจงซื้อ  [Specialty goods  (product)]  เปนสินคาที่มีลักษณะเฉพาะตัวที่ลูกคา
ตองการและเต็มใจที่จะใชความพยายามในการไดมาซึ่งสินคานั้น อีกทั้งลูกคามีความซื่อสัตยตอตรา
สินคา ดังนั้น การตัดสินใจซื้อจึงขึ้นอยูกับชื่อเสียง  คุณภาพ  และความภาคภูมิใจที่จะไดรับจากการใช
สินคานั้นมากกวาราคา  เชน  เครื่องสําอางคลินิก  กลองถายรูปนิคคอน  น้ําหอมชาแนล  เปนตน 
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4.  สินคาไมแสวงซื้อ  [Unsought  goods (product)]  เปนสินคาที่ผูบริโภคยังไมรูจักหรือรูจัก
แตไมคิดจะซื้อ หรือไมมีความจําเปนตองซื้อหรือเปนสินคาเกาที่ผูบริโภครูจักแตไมมีความจําเปนตอง
ใชสินคานั้น  เชนประกันชีวิต  หรือเปนสินคาใหม  เชน  เครื่องปนอาหาร  เครื่องกรองควันบุหร่ี 

 

 จากแนวคิดทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่กลาวมา ผูวิจัยไดใชแนวคดินี้มาเปน
แนวทางในการ ออกแบบสอบถามและกําหนดปจจยัที่มีความสําคัญตอพฤติกรรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภค 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  
 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2539: 11-14 ) กลยุทธการตลาด ( Marketing  strategy )  หมายถึง
โปรแกรมของบริษัทในการเลือกตลาดเปาหมายเฉพาะอยางและตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค
ที่เปนเปาหมายนั้น  โดยการใชสวนประสมทางการตลาด 
 

 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาด ซ่ึง
ธุรกิจใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย  เครื่องมือทางการตลาด 4 
ประการ ไดแกผลิตภัณฑ(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place or distributing) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) เรียกสั้นๆวา 4 Ps   นักการตลาดจําเปนตองมีความรู  เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภคในสวนที่เกี่ยวกับการตัดสินใจ 4 Ps   ดังนี้ 
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        ตลาดเปาหมาย 
       (Target  market) 
(ความตองการและพฤติกรรม
ของผูบริโภคที่เปนเปาหมาย) 

      

      

      

      

 ชองทาง (Channels) 
 ความครอบคลุม  

        (Coverage) 
 การเลือกโครงการ  

(Assortment) 
 ทําเลที่ต้ัง  (Location) 
 สินคาคงเหลือ  (Inventory) 
 การขนสง (Transportation) 
 การคลังสินคา 

(Warehousing) 
ฯลฯ 

      

  

       สวนประสมการตลาด  (Marketing mix)   

ภาพป
 สินคาใหเลือก 
 (Product variety) 
 คุณภาพสินคา  (Quality) 
 ลักษณะ (Featury) 
 การออกแบบ  (Design) 
 ตราสินคา  (Brand name) 
 การบรรจุภัณฑ 
 (Packaging) 
 ขนาด  (Size) 
 บริการ  (Services) 
 การรับประกัน 
  (Warranties) 
 การรับคืน (Returns) 
 ฯลฯ 
 ราคาสินคาในรายการ  
(List price) 

 สวนลด (Discounts) 
 สวนยอมให 

(Allowances) 
 ระยะเวลาการชําระเงิน 

(Payment period) 
 ระยะเวลาการใหสินเชื่อ 

(Credit terms) 
  ฯลฯ 

) 

 
 

 

 

 

ระกอบ 4  แสดงสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  หรือ 4Ps
การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal selling) 
การสงเสริมการขาย  
(Sale promotion) 
การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
(Publicity and public 
relation) 
การตลาดทางตรง  
(Direct marketing) 
ผลิตภัณฑ  (Product)
 ที่ใช
การจัดจําหนาย  (Place)
ราคา   (Price
 การสงเสริมการตลาด
(Promotion) 
กับการตลาด เปาหมาย 
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 1. ดานผลิตภัณฑ(Product)หมายถึงสิ่งที่นําเสนอกับตลาดเพื่อความสนใจ(Attention)ความ
อยากได(Acquistion)การใช(Using)หรือการบริโภค(Consumption)ที่สามารถตอบสนองความตองการ
หรือความจําเปนการตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑและบริการ  อิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภควา
มีความตองการผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติอะไรบาง  แลวนักการตลาดจึงนํามากําหนดกลยุทธผลิตภัณฑ
ดานตางๆ 
 

 2.  ดานราคา (Price) หมายถึงสิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมาซึ่งแสดงถึงมูลคาในรูปของ
เงินตราหรืออาจหมายถึงจํานวนเงินและสิ่งอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการ  
ลักษณะของผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ทําใหเกิดมูลคา 
(Value) ในตัวสินคา 
 

 3.  ดานการจัดจําหนาย (Place or distributing) หมายถึงการเลือกและการใชผูเชี่ยวชาญทาง
การตลาดประกอบดวยคนกลาง บริษัทขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคาที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย
โดยสรางอรรถประโยชนดานเวลา  สถานที่  ความเปนเจาของ  การจัดจําหนายจึงเกี่ยวของกับกลไกใน
การเคลื่อนยายสินคาและบริการไปยังผูบริโภค  ซ่ึงตองพิจารณาถึงวิธีการที่นําเสนอผลิตภัณฑเพื่อขาย 
 

 4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายและผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติ (Attitude)  และพฤติกรรมการซื้อ (Buying  behavior)  วัตถุประสงค
ของการติดตอส่ือสารเพื่อแจงขาวสาร  เพื่อจูงใจ  เพื่อเตือนความทรงจํา ลูกคาเปาหมายที่เกี่ยวกับบริษัท
และสงเสริมการตลาด 
 
 รูปแบบของการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร หรือ IMC(โกสีย รุงกําจัด 2550:  24) 

การโฆษณา (Advertising)  
เปนทุกกจิกรรมในการเสนอขาวสารโดยใชส่ือที่เกี่ยวกับองคการ และ (หรือ) ผลิตภัณฑ 

บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงนิโดยผูอุปถัมภรายการ  เชน การโฆษณาสินคา หรือบริการผาน
ส่ือวิทยุ โทรทัศน หนังสือพมิพ นิตยสาร 

 

การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) 
การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการจูงใจใหซ้ือสินคาโดยบุคคลมี

จุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขาย และสรางสัมพันธอันดีกับลูกคา 
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การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
เปนเครื่องมือกระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณาการขายโดยใชพนกังาน

ขาย และการใหขาว ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทาย 
หรือคนกลางในชองทาง ตัวอยาง การสงเสริมการขายที่กระตุนผูบริโภค เชน การลด แลก แจก แถม 
การกระตุนคนกลาง และพนกังาน เชน สวนลดปริมาณ การจัดประชุม และการแขงขนัการขาย 

 

การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations ( PR ) 
การใหขาวเปนรูปแบบหนึง่ของการประชาสัมพันธเกี่ยวของกับองคการ ผลิตภัณฑ หรือ

นโยบาย ผานสื่อโดยไมตองมีการจายเงนิจากองคการที่ไดรับประโยชน  แตในทางปฏิบัติจริงนั้น
จะตองมีการจายเงินแกส่ือมวลชนเพื่อจูงใจใหเผยแพรขาวสารให เชน การใหขาวเกีย่วกับผลิตภัณฑ 
บุคคล การจัดประชุม สัมมนาแกส่ือมวลชน สวนการประชาสัมพันธเปนการติดตอส่ือสารกับกลุมตาง 
ๆ เชน ประชาชนทั่วไป ผูถือหุน หนวยราชการ ลูกคา วิธีการประชาสัมพันธทําไดหลายวิธี เชน การ
ตีพิมพ การใหขาวเกีย่วกับบคุคล ผลิตภัณฑของบริษัท การจัดเหตุการณพิเศษตาง ๆ อาทิ การประชุม 
การสัมมนา จดังานกฬีา หรือเปนสปอนเซอร การใหบริการชุมชน อาทิ การบริจาค  การสนับสนุนกีฬา 
การอนุรักษวฒันธรรม และสิ่งแวดลอม 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 29

ตาราง 3 แสดงการเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางการประชาสัมพันธและการโฆษณา 
 

การประชาสัมพันธ การโฆษณา 
1.เปนการติดตอส่ือสารแบบสองทาง 
หนวยงานหรือสถาบันจะเผยแพรขาวสารไป
ยังประชาชนในขณะเดยีวกนัก็รับฟงความ
คิดเห็นจากประชาชนดวยผลประโยชนรวมกัน
ทั้งสองฝาย 

1.เปนการติดตอส่ือสารแบบทางเดียว การโฆษณาเปน
การชักชวนใหประชาชนนยิมสินคาและบริการ หรือมี
ความนิยมเพียงฝายเดียวเปนการสงขาวสารให
ประชาชนทราบเพียงฝายเดียวเมื่อมีการโฆษณาไปแลว
ก็ไมจําเปนตองรับฟงความคดิเห็นของลูกคา 

2.เปนการหวังผลในระยะยาวกิจกรรมเพื่อการ
ประชาสัมพันธตองดําเนินการไปเรื่อย ๆ ทั้งนี้
เพื่อสะสมคานยิมหรือความดงีามใหแกสถาบัน
ทีละเล็กทีละนอย และคอย ๆ เพิ่มมากขึน้ใน
อนาคต เชน การมอบทุนการศึกษา หรือการทํา
ใหประชาชนหรือผูรับบริการเกิดความเลื่อมใส
ศรัทธา และคอย ๆ ชอบบริษัทที่ดําเนินการ
ประชาสัมพันธมากขึ้น 

2.เปนการกระทําที่หวังผลชัว่คราวในระยะสั้นเมื่อขาย
สินคาหมดกห็ยุดโฆษณา และเตรียมโฆษณาสินคาอ่ืน
ตอไปอีก 

3.เปนการเผยแพรขาวสารเพื่อสรางชื่อเสียง
และความนิยมใหแกหนวยงานหรือบริษัท
จุดประสงคตองการใหเกิดความสัมพันธอันดี
ตลอดไป เชน การชวยสงเสริมกิจกรรมของ
ชุมชนการสรางบอน้ํา สรางถนน สถานศึกษา 
และการสรางวัด เปนตน 

3.ตองการขายสินคาหรือบริการใหมากที่สุดโดยไม
คํานึงถึงปจจัยอยางอื่นแตอยางใด 
 

4.ตองใชหลักการเสนอขาวตามความเปนจริง 
เพราะตองการวัดผลในระยะยาว ตองการให
ประชาชนเชื่อถือสนับสนุนตอไปมิใชโกหก
หลอกลวงประชาชน หากเปนการโกหกแลว 
เมื่อประชาชนทราบก็จะไมเชื่อถือตอไป 

4.อาจจะใชความจริงหรือความเท็จก็ได เพือ่มุงหมายให
ขายสินคาหรือบริการไดเทานั้นเรื่องอื่นจะเปนอยางไร
ไมตองคํานึงถึงแตอยางใด 

 
 
       ที่มา : สุวิมล  แมนจริง (2545) การสงเสริมการตลาด : 253 
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 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนําแนวความคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการคนหา
คําตอบเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด มาใชในการคนหาวาปจจัยดังกลาวมีผลตอพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงอยางไร 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภค 
 

 ความหมายของการตัดสินใจ 
  นิวัต  กล่ินงาม (2525: 6) การตัดสินใจหมายถึง การเลือกปฏิบัติตามวิธีการหนึ่งที่คาดวาจะ
บังเกิดผลดี และมีผลเสียนอยที่สุด เพื่อบรรลุเปาหมายและความพอใจของมนุษย 
 

  การตัดสินใจซื้อ(Decision making) 
  ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉื่อยในการตัดสินใจ ทั้งนี้ทั้งนั้นก็เพราะเหตุวาในการที่ผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อนั้น เขาตองเสี่ยงวาสินคาที่เขาซื้อจะดีเหมือนโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพคุมคาราคาที่เขา
จายไปหรือไม ผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาที่ตนเองมีความเคยชิน ดังนั้นสินคาใหม ๆ ที่จะ
นําเสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้นตองหาหนทางในการเรงรัดใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซื้อสินคา
ของตัวเอง   

  

  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
  วิมล จิโรจพันธุและอุดม เชยกีวงศ (2538: 72)ไดแบงกระบวนการออกเปน 5 ขั้นตอน 
  1. การรับรูความตองการ ความตองการของผูบริโภคจะเกิดขึ้นไดจากสิ้งกระตุนทั้งภายในและ
ภายนอก ส่ิงกระตุนภายในไดแกความตองการทางดานรางกาย และจิตใจ ส่ิงกระตุนภายนอกไดแก 
ความตองการทางดานสังคม เศรษฐกิจการเมือง ส่ิงเหลานี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งแลวจะกลายเปน
ตัวกระตุนใหบุคคลมีพฤติกรรมตอบสนองซึ่งบุคคลจะสามารถเรียนรูถึงวิธีการตอบสนองตอการ
กระตุนเหลานี้โดยอาศัยการเรียนรูและประสบการณในอดีต 
 

  2.  การคนหาคนหาขอมูลเพื่อสนองตอบความตองการ ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ
และสิ่งที่สนองความตองการอยูใกลตัว ผูบริโภคจะดําเนินการตอบสนองความตองการของตนเอง เชน 
บุคคลที่รูสึกหิวก็จะมองหารานอาหารแลวเขาไปซื้อบริโภคทันที แตบางครั้งความตองการที่เกิดขึ้นไม
สามารถตอบสนองความตองการไดทันที ความตองการนั้นจะถูกสะสมเอาไวเพื่อสนองตอบภายหลัง 
เมื่อความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสมไวมากจะทําใหภาวะอยางหนึ่ง คือ ความตั้งใจใหไดรับการ
ตอบสนองความตองการ โดยผูบริโภคจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อสนองความตองการที่สะสมไว เชน 
ผูบริโภคที่มีความตองการซื้อรถยนตจะพยายามคนหาขอมูลจากการโฆษณา หรือจากคําแนะนําจาก
เพื่อนที่ใชรถอยูแลว โดยผูบริโภคจะหาขอมูลจากแหลงขอมูลเหลานี้ 
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     1. แหลงบุคคล ไดแค ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน 
           2. แหลงการคา ไดแก ส่ือโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา การบรรจุหีบหอ  
           3. แหลงชุมชน ไดแก ส่ือมวลชน และองคการคุมครองผูบริโภค 
           4. แหลงทดลอง ไดแก หนวยสํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ 
 

  3. พฤติกรรมการประเมินผล เมื่อผูบริโภครับขอมูลเขามาก็จะเกิดความเขาใจแลวทําการ
ประเมินผลขอมูลที่เขามาเหลานั้นเพื่อพิจารณาทางเลือก โดยมีวิธีการประเมินที่นิยมใช 6 ชนิดคือ 
           1.การเลือกผลิตภัณฑที่เดนที่สุด โดยการเปรียบเทียบผลิตภัณฑแลวตัดออกจนเหลือ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคเห็นวาดีที่สุด 
           2. การจัดกลุมผลิตภัณฑ เปนกลุมที่ยอมรับ และกลุมที่ไมยอมรับโดยพิจารณาจากกลุมที่
ยอมรับอีกทีหนึ่ง 
           3. การตั้งกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณสมบัตติของผลิตภัณฑทางดานคุณภาพ ปริมาณ ราคา 
แลวนํามาเปรียบเทียบกับเกณฑที่สรางไว ผลิตภัณฑใดมีเกณฑใกลเคียงกับที่ตั้งไวจะไดรับการคัดเลือก 
           4. การใหคะแนนจากการจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติ แลวใหคะแนนกับ
คุณสมบัติแตละประการ ซ่ึงผลิตภัณฑใดไดรับคะแนนรวมมากที่สุดก็จะไดรับการคัดเลือก 
           5. การคาดคะเนมูลคา โดยกําหนดน้ําหนักความสําคัญของคุณสมบัติแตละประเภทแลว
นําไปคูณกับคะแนนความเชื่อของผูบริโภคที่มีตอคุณสมบัติของแตละประการในตราผลิตภัณฑ หนึง่ ๆ 
จะไดเปนคาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตราผลิตภัณฑ ตราใดมีคาทัศนคติสูงก็จะไดรับเลือก 
          6.การเปรียบเทียบตราผลิตภัณฑในอุดมคติ ตราใดใกลเคียงก็จะไดรับเลือก 
 

  4. การตัดสินใจซื้อ เมื่อทําการประเมินผลแลวจะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวาง
ผลิตภัณฑตาง ๆที่เปนทางเลือก ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบที่สุด ซ่ึงกอนตัดสินใจ
จะตองพิจารณา 3 ประการคือ 
          1. ทัศนคติของบุคคลอื่น ที่มีผลตอผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการซื้อ ซ่ึงเปนทั้งทัศนคติที่
เปนทั้งดานบวกและดานลบ ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
          2. สถานการณที่ไดคาดคะเนไว ความตั้งใจซึ่งไดรับอิทธิพลจากระดับรายได ขนาดของ
ครอบครัว ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตนทุน การคาดคะเนถึงประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑ 
          3. สถานการณที่ไมไดคาดคะเน  ขณะที่ผูบริโภคกําลังจะซื้ออาจมีปจจัยบางอยางมา
กระทบกระเทือนความตั้งในซื้อ เชน ความไมพอใจในพนักงานขาย 
 

  5. ความรูสึกหลังการซื้อ ภายหลังการซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะมีประสบการณ
เกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ 
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  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
  มีการตัดสินใจดวยเรื่องหลายเรื่องดวยกัน ซ่ึงประกอบดวยการตัดสินใจยอย 9 ประการดังนี้
(ณัฐวรรณ  พานิชพันธ  2545: 11-12) 
 
  1. การตัดสินใจเกี่ยวกับระดับความตองการ 
  2.การตัดสินใจเกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑ 
  3.การตัดสินใจเกี่ยวกับชนิดของผลิตภัณฑ 
  4.การตัดสินใจเกี่ยวกับรูปแบบของผลิตภัณฑ 
  5.การตัดสินใจเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ 
  6.การตัดสินใจเกี่ยวกับผูขาย 
  7.การตัดสินใจเกี่ยวกับปริมาณที่จะซื้อ 
  8.การตัดสินใจเกี่ยวกับเวลา 
  9.การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการชําระเงิน 
 
  ซ่ึงจากขอมูลดังกลาวขางตนนักการตลาดเห็นวาไมจําเปนที่ผูบริโภคตองมีการคิดกอน
ลวงหนาหรือตองมีการตัดสินใจตามลําดับขั้นตอนแตเพื่อตองการทราบความตองการของผุบริโภคเพื่อ
จัดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค 
 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (ตุลยลักษณ อูไพจิตร 2550: 28-30) 
 

ไดรับอิทธิพลมากจากลักษณะของผูซ้ือ และลักษณะการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 

1.  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ ไดแก 
  1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น และ
เปนที่ยอมรับจากคนรุนหนึ่งไปสูคนอีกรุนหนึ่ง โดยทําหนาที่เปนตัวกําหนด และควบคุมพฤติกรรม
มนุษยในสังคม นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงการเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนําการเปลี่ยนแปลง
ไปใชในการกําหนดโปรแกรมการตลาด 
  1.2  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อ ปจจัยดานสังคม ประกอบดวยกลุมอางอิงและครอบครัว 
   ก. กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอทัศนคติ 
ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุม กลุมอางอิงแบงเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก 
ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ บุคคล
ตาง ๆ ในสังคม 
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   ข.  ครอบครัว ซ่ึงบุคคลในครอบครัวถือไดวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ และ
ความคิดเห็น คานิยมบุคคล ซ่ึงสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อส้ินคาของครอบครัวแตละ
ครอบครัว 
  1.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ไดแก 
   ก. อายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน เชน วัยรุนชอบสินคาแฟชั่น ชอบทดลองสิ่ง
แปลกใหม ในขณะที่ผูใหญมักจะซื้อสินคาคงทนถาวร เพื่อความมั่นคงของตนเอง และครอบครัว 
   ข. ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัวนั้น เปนขั้นตอนในการดํารงชีวิตของบุคคลใน
ลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลเกี่ยวกับความตองการ 
ทัศนคติคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมซื้อที่แตกตางกัน 
   ค.   อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการสินคา 
และบริการที่เขาตัดสินใจซือ้ นักการตลาดจะตองศกึษาวาผลิตภัณฑ ของบริษัทมีบุคคลในอาชีพไหน
สนใจ เพื่อทีจ่ะไดจัดกจิกรรมทางการตลาดสนองความตองการใหเหมาะสม 
   ง. โอกาสทางเศรษฐกิจจะกระทบตอสินคา และบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาส
เหลานี้ประกอบดวยรายได การเก็บออมอํานาจซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตอง
สนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออม อัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกจิตกต่ําคนมีรายไดต่ํา
กิจการตองปรบัปรุงดานผลิตภัณฑ การตัง้ราคา การจัดจําหนาย ลดการผลิต และสินคาคงคลัง และหา
วิธีการตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงนิหมุนเวยีน 
   จ. การศึกษา ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดี
มากกวา ผูที่มีการศึกษาระดับต่ํา 
   ฉ. รูปแบบการดํารงชีวิต แบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคม และ
กลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับการดํารงชีวิต 
เชน คนที่ฟุมเฟอยจะชอบซื้อของสวยงามมากกวาคํานึงถึงความจาํเปน รานจําหนายขนมจงึควร
ปรับปรุงผลิตภัณฑใหสวยงามแปลกตา สะดุดตาเพื่อผูบริโภคกลุมนี ้
  1.4  ปจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เปนปจจัยภายในตวัผูบริโภคที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ และการใชสินคา ประกอบดวย 
   ก.  การจูงใจ เปนพลังกระตุนภายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ แมการจูง
ใจจะเกดิขึ้นภายในตวับุคคลก็ตาม แตอาจถูกกระทบจากปจจยัภายนอกอื่น ๆ เชน กิจกรรมทาง
การตลาดที่มีนกัการตลาดใชเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ ส่ิงเหลานี้จะสามารถผลักดันใหผูบริโภค
เกิดความตองการสินคา และบริการได 
   ข.  การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ และ
ตีความหมายของขอมูลเพื่อที่จะสรางความหมาย หรืออาจหมายถึงกระบวนการของความเขาใจ หรือ
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การปรับตัวของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรูขึ้นอยูกับปจจัย
ภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ อารมณ และยังขึ้นกับลักษณะปจจัยภายนอก คือ ส่ิง
กระตุน ไดกล่ิน ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก 
   ค. การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงโดยพฤติกรรมที่เปนการเปลี่ยนโดยถาวร
อันสืบเนื่องมาจากผลของการไดเคยทดลองกระทํา หรือการมีประสบการณ การเรียนรูจะเกิดโดย
แทจริงไดตอเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงเจตคติ ความเขาใจ อารมณ ความชอบคอ บุคลิกทาทาง หรือ
อุปนิสัยในสวนลึกของผูบริโภค ฉะนั้นการจัดสิ่งเรา หรือส่ิงกระตุนเพื่อใหมีอิทธิพลตอการเรียนรู คือ 
ไดรูรสชาติของสินคา ซ่ึงวิธีนี้อาจจะดีกวาการใหสวนลดปริมาณ เพราะลูกคาอาจไมกลาตัดสินใจซื้อ 
ถาไมแนใจในรสชาติ 
   ง.  ความเชื่อ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจาก
ประสบการณในอดีต 
   จ.   ทัศนคติ หมายถึง ระเบียบของแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจที่
เกี่ยวของกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยเฉพาะประกอบดวย 3 สวนคือ สวนของความเขาใจ (Cognitive) สวน
ของความรูสึก (Affective) สวนของพฤติกรรม (Behavior)  
 

 2.  ลักษณะการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) (Kotler. 1994 : 193-199) 
พบวากระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือมี 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
 

  2.1  การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) หมายถึงการที่บุคคลรับรูถึงความ
ตองการของตนเอง ซ่ึงความตองการอาจจะเกิดจาก สัญชาติญาณภายในรางกายมนุษย หรือเกิดจากสิ่ง
เราภายนอกก็ได และเมื่อเกิดความตองการถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนพลังกระตุนที่จะหาสิ่งที่มาบําบัด
ความตองการเหลานั้น 

  2.2  การคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อมนุษยเกิดความตองการก็จะพยายาม
คนหาขอมูลเพื่อสนองตอบความตองการที่ถูกกระตุน ปริมาณขอมูลที่ตองการขึ้นอยูกับวาบุคคลนั้น
เผชิญกับการแกปญหามากหรือนอย เชน การซื้อสินคาที่ใชเปนประจํา อาจจะไมตองคนหาขอมูล
เพิ่มเติม ไมตองใชความคิดและเวลาในการซื้อมากนัก 
  2.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนการประเมินผลทางเลือก
ตาง ๆ จากขอมูลที่ไดมาจากขั้นที่สอง 
  2.4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เปนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมาก
ที่สุดหลังจากที่ไดประเมินผลในทางเลือกตาง ๆ แลว 
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  2.5   ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Postpurchase Feeling) หลังจากซื้อ และทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกีย่วกับความพอใจ หรือไมพอใจผลิตภัณฑ และจะเก็บ
ไวเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อคร้ังตอไป 
 

 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) จะเปนอยางไรขึ้นอยูกับลักษณะการ
ตัดสินใจของผูบริโภคที่อยูภายใตอิทธิพลของปจจัยตาง ๆ ดังกลาวแลวขางตน และขั้นตอนการ
ตอบสนองผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี ้
 

  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เปนการเลือกชนิดของผลิตภัณฑที่จะซื้อ 
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เปนการเลือกตราผลิตภัณฑทีจ่ะซื้อ 
  3.3  การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เปนการตัดสินใจวา จะเลือกซื้อจากผูขายรายใด 
  3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) คือผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา กลางวนั 
หรือเย็นในการซื้อสินคา 
  3.5 การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase Amount) เปนการตัดสินใจวาจะซื้อสินคามาก
นอยแคไหน ถาตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาครั้งละมาก ๆ นักการตลาดจะตองใชการสงเสริมการขาย
เขาชวย เชน ใหสวนลดปริมาณ หรือใหของแถม เปนตน 
 
ขอมูลและคุณประโยชนของขาวและขาวกลอง 
 
 ขาวยาวิเศษ   

บางคนอาจไม เคยรูวาขาวมีคุณคาทางอาหารมากกวาแปงชนิดอื่น  เพราะขาวใหทั้ ง
คารโบไฮเดรตและวิตามินมากมาย โดยเฉพาะขาวกลองมีใยอาหารที่ดีและมีประโยชนตอระบบ
ประสาท นอกจากนี้ขาวยังใชเปนยาไดดวย  

 

 การรับประทานขาวทั้งสามมื้อ รางกายจะคอย ๆ ลําเลียงกลูโคสเขาสูรางกายและสมอง
ตลอดเวลา ขาวในแตละมื้อที่รับประทานเขาไป รายกายจะคอย ๆสงกลูโคสไปเลี้ยงรางกายเมื่อยอย
สลายหมดแลวรางกายก็จะตองการอาหารมื้อถัดไปซึ่งกลไกลการทํางานของอวัยวะภายในมนุษยนั้น
เปนไปอยางนาอัศจรรย 
 

อาหารที่คนเรารับประทานทั้งหมด 5 หมู อาหารหมูที่สองคือขาว แปง เผือก และมัน ปจจุบัน
คําวากินขาว หลายคนคงมีวิธีกินแตกตางกัน บางคนกินขนมปงแทนขาว คนที่ควบคุมน้ําหนักก็หันมา
รับประทานยําวุนเสนจานหนึ่ง หรือสลัดผักอีกจานก็จะบอกวากินขาวแลว แตนั่นไมถูกตองตามหลัก
โภชนาการ เพราะอาหารหลายชนิดผานกระบวนการแปรรูป ทําใหคุณคาทางอาหารลดลง สารอาหาร
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ทั้ง 6 ชนิด คือ  คารโบไฮเดรต โปรตีน ไขมัน วิตามิน เกลือแร และน้ํา มีความจําเปนตอรางกายอยางยิ่ง 
อยางไรก็ตามคนทั่วไปยังมีความเชื่อวาการรับประทานขาวจะไดคารโบไฮเดรตอยางเดียว ทั้ง ๆ ที่สวน
ใหญแลวรางกายไดรับคารโบไฮเดรตเปนหลัก แตขาวก็ยังมีสารอาหารอื่นอีกลองผาตัดขาวเปลือก
ดานขวางออกมาดูจะเห็นเปนชั้น ๆ ซ่ึงกรรมวิธีการสีขาว สวนที่เปนเยื่อหุมเมล็ดขาวจะหลุดออกไป 
หากมีการขัดสีมากก็จะเหลือเนื้อขาวที่เปนแกนใน ขัดสีนอยก็จะไดขาวกลอง ยิ่งมีการขัดสีนอยก็จะยิ่ง
เหลือคุณคาทางโภชนาการเยอะ แตคนสวนใหญไมคอยชอบรับประทานขาวกลอง เพราะเมล็ดขาวมี
ความแข็งไมอรอยเหมือนขาวขาวที่มีความเหนียวนุมหุงขึ้นหมออยูเสมอ  บางคนกินวิตามินอยางเดียว
ไมกินขาวไมกินผัก และไมกินขาวอยางอื่น ก็จะไมมีผลดีตอรางกาย เพราะวิตามินบางตัวตองมีอาหาร
นําพาเขาสูสวนตาง ๆ ของรางกาย มิเชนนั้นก็ไมมีประโยชน 

 

สมัยกอนนิยมนําปลายขาวตมผสมกับหยวกกลวยผสมดวยรํา นําไปเลี้ยงหมู อาหารเหลานี้เต็ม
ไปดวยคุณคาทางโภชนาการทําใหหมูมีคุณภาพดีตางจากสมัยนี้ที่อยางดีก็ไดกินเศษอาหาร หรืออาหาร
อัดเม็ด 

 

 ขาวกลองของดีของไทย 
 (วารสารกรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม เดือนกันยายน – ตุลาคม 2544)ขาว
กลองเปนขาวที่มีสีน้ําตาลออน เนื่องจากผานการกะเทาะเพื่อเอาเปลือกออกเพียงครั้งเดียวจึงยังคงมี
จมูกขาวและเยื่อหุมเมล็ดขาว ซ่ึงอุดมไปดวยวิตามิน แรธาตุ และเสนใยอาหารติดอยูจึงใหคุณคาทาง
อาหารและเปนประโยชนตอรางกายดังนี้ 
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ตาราง 4 แสดงสารอาหารและคุณประโยชนจากขาวกลอง 
 
 

สารอาหาร คุณประโยชน 
วิตามิน บี 1 ชวยปองกันโรคเหน็บชาและการทํางานของระบบ

ประสาทในการบังคับกลามเนื้อ 
วิตามิน บี 2 ชวยปองกันโรคปากนกกระจอกและชวยเผาผลาญ

อาหารใหเปนพลังงาน 
ไนอาซีน ชวยการทํางานของระบบผิวหนังและระบบประสาท 
แรธาตุตางๆไดแก แคลเซียม  
ฟอสฟอรัส เหล็ก  เซเรเนียม  
และแมกนีเซียม 

ชวยเสริมสรางกระดูกและฟนปองกันโรคโลหิตจาง
ชวยเสริมสรางระบบการทํางานตางๆ ในรางกาย 

สารอาหาร คุณประโยชน 
เสนใยอาหาร  ซ่ึงมากกวาขาวขาว 
ถึง 5.6 เทา 

ชวยขับถายสะดวก ทองไมผูกและปองกันเปนมะเร็ง
ลําไสใหญ  นอกจากนี้ยังชวยดูดซับไขมันและน้ําตาล
พรอมไขมันชนิดไมอ่ิมตัว ชวยลดระดับโคเลสเตอรอล  
ปองกันการสะสมของไขมันในเสนเลือด  และลดการ
เสี่ยงตอการเปนโรคหัวใจ 

คารโบไฮเดรต ใหพลังงานตอรางกาย 
โปรตีน ชวยเสริมสรางและซอมแซมสวนที่สึกหรอ 
ไขมัน ใหพลังงานและความอบอุนตอรางกาย 

  
 

ขาวกลองชวยประหยัดเงินไดอยางไร 
 สําหรับผูบริโภค การหุงขาวขาวใชไฟฟา  0.56 กิโลวัตตตอช่ัวโมง ในขณะที่การหุงขาวกลอง
ใชไฟฟา1.06 กิโลวัตตตอช่ัวโมง ซ่ึงมากกวาประมาณ 40 กวาเปอรเซ็นต หรือตางกันประมาณ หนึ่ง
บาทกวา แตเพราะราคาขาวกลองถูกกวาขาวขาว กิโลกรัมละ 2.50 บาท ผูบริโภคจึงประหยัดได
มากกวา สําหรับการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย( กฟผ.) แมวาการหุงขาวกลองจะใชไฟมากขึ้นแต
เนื่องจากเวลาที่ผูบริโภคหุงขาวเปนเวลาเชาหรือเย็น ซ่ึงเปนชวงที่ตองการไฟฟาต่ํา จึงไมสงผลให 
กฟผ.ตองผลิตไฟฟาเพิ่มมากขึ้น 
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 โครงการขาวกลองเบอร 5 นับเปนโครงการหนึ่งที่ชวยลดตนทุนการผลิตภาคอุตสาหกรรม ที่
มีวัตถุประสงค เพื่อลดการใชพลังงานไฟฟา ในกระบวนการสีขาวของโรงสีขาว ซ่ึงอุตสาหกรรมโรงสี
ขาวนับเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญที่ใชพลังงานไฟฟาเปนจํานวนมาก เนื่องจากโรงสีขาวกระจายอยู
ทั่วประเทศ รวมกันถึง 30,000 โรง และ กฟผ.ไดเขาไปวิเคราะหการใชไฟฟาในโรงสี พบวา 
กระบวนการขัดสีขาวสําหรับการบริโภคนอกจากการอบและกะเทาะเปลือกออกแลว ยังตองผาน
ขั้นตอนการขัดสีอีกถึง 3 คร้ัง หากประชาชนหันมาบริโภคขาวกลอง ซ่ึงเปนขาวที่ผานขั้นตอนการอบ
และกะเทาะเพียงคร้ังเดียว นอกจากจะทําใหประหยัดพลังงานในการขัดสีขาวไดถึงรอยละ 60-70 หรือ
คิดเปนพลังงานไฟฟาที่สามารถลดการใชไดถึง 280 กิโลวัตตและยังเปนการสงเสริมใหประชาขนคน
ไทยมีสุขภาพที่ดีขึ้นเนื่องจากคุณคาทางสารอาหารที่มีอยูอยางครบถวนในขาวกลอง ขณะเดียวกันยัง
เปนการสนับสนุน และสงเสริมอาชีพเกษตรกร และสหกรณชุมชนทั่วประเทศใหสามารถพึ่งพาตนเอง
ไดดวยการจัดตั้งโรงสีแหงความสุขรวมกัน ระวางเกษตรกรและผูบริโภคเพื่อมุงพัฒนาอยางยั่งยืน
ตอไป 
 
 ขาวกลองเกี่ยวของอยางไรกับการประหยัดพลังงานหากจะมองกันผิวเผินจะเห็นวาการ
ประหยัดพลังงานกับเรื่องของขาวเปนคนละเรื่องกันจนแทบแยกกันไมออก เนื่องจากการสีขาวตองใช
ไฟฟาจํานวนมาก การศึกษาการใชพลังงานไฟฟาของการสีขาวของการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย 
(กฟผ.) พบวาการไดมาซึ่งขาวขาวที่คนไทยนิยมบริโภคนั้นตองใชพลังงานไฟฟาในการกะเทาะ
ขาวเปลือกออก จากนั้นตองผานกระบวนการขัดสีอีกถึง 3 คร้ัง แตหากกะเทาะขาวเปลือกเพียง 1 คร้ัง 
ใหเปนขาวกลองจะสามารลดการใชไฟฟาในกระบวนการขัดสีไดถึง 5 เทาทีเดียว 
 

 ปจจุบันประเทศไทยมีโรงสีขาวกวา 40,000 โรง ทั่วประเทศ ซ่ึงหากเราหันมาบริโภคขาวกลอง
ไมเพียงแตใหคุณคาทางสารอาหารในเมล็ดขาวอยางครบถวนแลวยังสามารถชวยชาติประหยัดพลังงาน
ไฟฟา ชวยรักษาทรัพยากรของประเทศ  ลดการนําเขาเชื้อเพลิงในการผลิตไฟฟา รวมถึงการลดการ
ลงทุนสรางโรงงานไฟฟาใหมอีกดวย 
 

ตาราง 5 การเปรียบเทียบการใชกําลังไฟฟาในกระบวนการสีขาว 
 

ชนิดขาว กําลังไฟฟาท่ีใชในการสีขาว 
ขาวขาว 328 กิโลวัตต 
ขาวกลอง 54 กิโลวัตต 

ผลการประหยดัไฟ 275 กิโลวัตต 
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เคล็ดลับการรับประทานขาวกลองใหอรอย 
การรับประทานขาวกลองใหอรอยไมใชเร่ืองยุงยาก วิธีการหุงก็ไมแตกตางจากขาวขาว 

กลาวคือ กอนซาวขาวควรเลือกสิ่งแปลกปลอมออกเสียกอน และควรซาวขาวโดยไมตองใชน้ํามาก 
ซาวเร็ว ๆ เพียงครั้งเดียวมิฉะนั้นวิตามินในขาวจะละลายไปกับน้ํา 
 

 วิธีการหุงขาวกลอง 
 ใชอัตราสวน ขาว 1 ถวย : น้ํา 2 ถวย ใชเวลาหุงนานกวาปรกติ 5 – 10 นาที ในกรณีที่ยังไม
รับประทานเลยทันที อาจพบวาคอนขางแข็ง หากอุนอีกครั้งกอนรับประทานก็จะไดขาวสวยออนนุม
สําหรับการหุงขาวตมใชอัตราสวนขาว 1 ถวย : น้ํา 10 ถวย ใชเวลาตมนานกวาปรกติ 2 – 3 เทา 
 

 สําหรับผูที่ยังไมคุนเคยกับการบริโภคขาวกลองอาจเริ่มจากการผสมขาวกลองกับขาวขาวใน
อัตราขาวกลอง 1 สวน : ขาวขาว 2 สวน เมื่อเคยชินมาขึ้นเรื่อย ๆ แลวคอย ๆ เพิ่มปริมาณขาวกลองจน
เหลือขาวกลองเพียงอยางเดียว 
 

 ขาวกลองแปรรูป  
 เชนเดียวกับขาวชนิดอื่น ขาวกลองสามารถนํามาแปรรูปไดโดยแปงที่ไดจากขาวกลองนั้น
สามารถนํามาแปรรูปเปนเสนกวยเตี๋ยว เสนหมี่ และแปงสําหรับประกอบอาหารตาง ๆ ทั้งคาวหวาน
และของวางไดหลากหลายไมแพแปงชนิดอื่น ๆ ใหรสชาติที่อรอยนุมนวลเชนเดียวกับแปงที่ทํามาจาก
ขาวขาวแตจะใหคุณคาทางโภชนาการสูงกวา 
 

 การเก็บรักษาขาวกลอง 
 การเก็บรักษาขาวกลองใหยังคงมีเยื่อหุมเมล็ดซึ่งเปนสวนที่มีคุณคาทางอาหารสูงใหคงคุณภาพ
ดีรอดพนจาก มดหรือมอดนั้นควรเก็บไวในตูเย็น ดวยเหตุนี้ขาวกลองจึงมักจะบรรจุอยูในถุงขนาด 2 
กิโลกรัมเทานั้น สําหรับการเลือกซื้อควรพิจารณาถุงที่สมบูรณและมีเมล็ดขาวที่สวยไมแตกหัก 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ประสงคชัย  ศรีสวาง (2549) ไดทํางานวิจัยเร่ือง ปจจัยดานผลิตภัณฑและการสงเสริม
การตลาดที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ หมากฝรั่งปองกันฟนผุของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบวาเปนหญิง อายุ ระหวาง 15 – 24 ป มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี เปน
นักเรียน/ นักศึกษามีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวา หรือเทากับ 10,000 บาท ผูบริโภคมีความสนใจตอตรา
สินคามากที่สุดและมีความตองการในดานรสชาติ ในดานสงเสริมการตลาดผูบริโภคตองการไดรับ
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑปองกันฟนผุ มีตัวอยางสินคาใหทดลอง มีช้ินสวนที่นํามาลดสินคาไดมกีารจดั
กิจกรรมใหความรูเกี่ยวกับสินคา มีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆเชนทีวี วิทยุ หนังสือตาง ๆ มีชิงโชคให
รางวัล ดานคานิยมผูบริโภคมีความหวงใยสุขภาพฟน มีการชอบลองของใหมและชอบเขาสังคม ดาน
แรงจูงใจ ตองการตองการสุขภาพฟนที่ดี ตองการความมั่นใจในการสื่อสาร ตองการไดรับความรูเร่ือง
ประสิทธิภาพปองกันฟนผุของหมากฝรั่งและการออกแบบผลิตภัณฑที่ทันสมัย พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑหมากฝรั่งปองกันฟนผุคือเมื่อผูบริโภคตองการความมั่นใจในการสื่อสาร  เพื่อน /คนรูจักมี
อิทธิพลตอการซื้อ สวนมากซื้อที่รานสะดวกซื้อ ในดานความสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อใหความสําคัญ
ในเรื่องความเชื่อมั่นในประสิทธิภาพการปองกันฟนผุ 
 

 วิบูลย   เอี่ยมจุฬา (2549) ไดทําการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อขาวหอมมะลิบรรจุ
ถุงตรามาบุญครองของผูบริโภคในเขตกรุงทํามหานคร พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 30 – 39 ป การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชนมีรายไดครอบครัวโดยเฉลี่ย 30,001 บาทขึ้นไป พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวหอมมะลิ
บรรจุถุงพบวา สานใหญจะซื้อที่หางสรรพสินคาหรือซุปเปอรมารเก็ต  และมีความถี่ในการซื้อโดย
เฉล่ีย 1.35 คร้ังตอเดือน ผูบริโภคมีทัศนคติอยูในเกณฑดีทั้งในดานคุณภาพ รูปราง ลักษณะ บรรจุภัณฑ 
โดยเฉพาะตราสินคาในความมีช่ือเสียงของขาวมาบุญครอง สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกซื้อพบวา ดานราคามีผลตอความถ่ีในการเลือกซื้อระดับปานกลาง เนื่องจาก ราคาขาวหอม
มะลิยี่หอตาง ๆ มีราคาใกลเคียงกัน ทางดานชองทางการจัดจําหนายพบวาผูบริโภคสามารถหาซื้อได
สะดวก เนื่องจาก สินคามีวางขายทั่วไป โดยเฉพาะในหางสรรพสินคา และ ซุปเปอรมารเก็ต ในดาน
การโฆษณานั้นมีผลตอการเลือกซื้อในระดับปานกลาง เพราะขาวเปนอาหารหลักของคนไทยทุก
ครอบครัวตองซื้อขาวเพื่อการบริโภคอยูแลว แมวาจะไมมีการโฆษณาก็ตาม การโฆษณาจึงเปนเพียง
การบอกผูบริโภควาตราสินคาอยูในตลาดเทานั้น ดานการสงเสริมการตลาดโดยเฉพาะการลดราคา จะ
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มีผลตอการเลือกซื้อ เนื่องจากปรกติราคาขาวหอมมะลิบรรจุถุงยี่หอตาง ๆ มีราคาใกลเคียงกัน หากยี่หอ
ใดลดราคา จะทําใหผูบริโภคเลือกซื้อยี่หอที่ถูกกวา 
 

 มานะ  ขุมพลกรัง (2549) ไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องสุขภัณฑของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง ชวงอายุระหวาง 21 – 30 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญา
ตรี ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท พฤติกรรม
การซื้อสุขภัณฑของผูบริโภคสาวนใหญใชเครื่องสุขภัณฑยี่หอคอตโต โดยซ้ือจากรานวัสดุตกแตง เชน 
บุญถาวร แกรนดโฮม สุขภัณฑเซ็นเตอร  ในสวนของยี่หอสุขภัณฑผูบริโภครับรูจากสื่อโทรทัศนมาก
ที่สุด  สมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสุขภัณฑ ในดานผลิตภัณฑที่มีตอเครื่อง
สุขภัณฑ ไดแก  คุณภาพและการประหยัดน้ํา เหตุผลที่ตั้งใจซื้อกรณีหากมีการซื้ออีกในอนาคต ก็เพราะ
คุณภาพดีใชแลวทนทานไดมาตรฐาน ทัศนคติในดานราคาอยูในระดับที่ดีมากเมื่อเทียบกับคุณภาพ
สินคา ทัศนคติในดานการจัดจําหนายในระดับดีไดแกการจัดแสดงเครื่องสุขภัณฑ ตัวอยางในราน การ
หาซื้อภายในราน รวมถึงการตกแตงราน ทัศนคติดานการสงเสริมทางการตลาดในระดับที่ดีมาก ไดแก
การรับประกันสินคา และการลดราคาพิเศษ 
 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมของผูตอบแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามตองการเครื่อง
สุขภัณฑที่ทันสมัย เปนของดี สีสวย ราคาปานกลางไดรับความใสใจและบริการอยางเทาเทียมกันจาก
พนักงานขาย 
 

 ณัฐวรรณ  พาณิชพันธ (2545) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผักปลอดสารพษิ
รานโครงการหลวงในเขตกรุงทํามหานคร พบวาเพศหญิงมีผลตอการเลือกบริโภคผักปลอดสารพิษ
เพิ่มขึ้นเปนชวงอายุมากกวา 50 ป ขึ้นไป รองลงมาคืออายุระหวาง 30-34 ป และ 35-39 ป เนื่องจากอายุ
ที่มากขึ้น ทําใหสุขภาพรางกายทรุดโทรมลง ดังนั้นจึงเกิดการหวงใยสุขภาพของตนเองมากขึ้น ดาน
ระดับการศึกษา ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาอยูระดับปริญญาตรี เนื่องจากผูมีการศึกษาสูงมักจะมี
ความรู ความเขาใจถึงคุณประโยชน ความปลอดภัย และทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับการบริโภคผักปลอด
สารพิษ มากกวาผูมีการศึกษาระดับต่ํา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูมีรายไดมากกวา 25,000 บาท ขึ้นไป
เนื่องจากผักปลอดสารพิษ มีราคาสูงกวาผักตามทองตลาดทั่วไป ดังนั้นผูบริโภคจึงตองมีรายได
คอนขางสูงปจจัยดานความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อผักปลอดสารพิษโครงการ
หลวงภายใตช่ือ “ดอยคํา” มากที่สุด เนื่องจากตราสินคานี้อยูภายใตมูลนิธิโครงการหลวง โดย
พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวฯ ทําใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจในคุณภาพ ดานการใชส่ือประชาสัมพนัธ 
ผูบริโภคไมคอยไดรับขาวสารจากสื่อตาง ๆ เนื่องจากโครงการไมเนนธุรกิจเปนหลัก ผูบริโภคมักได
ขอมูลขาวสารจากการแนะนําตอ ๆ กัน พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคพบวา ผูบริโภคมักจะ
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บริโภคผักปลอดสารพิษประเภท ใบ รองลงมาคือราก  ผล ดอก และพืชตระกูลถ่ัวตามลําดับ พฤติกรรม
การซื้อผักปลอดสารพิษจากแหลงจําหนายพบวาผูบริโภคนิยมซื้อจากรานโครงการหลวง มากกวาซื้อ
จากซุปเปอรมารเก็ต  และตลาดสด เนื่องจาก มั่นใจในเรื่องคุณภาพสินคาวาเปนผักปลอดสารพิษอยาง
แทจริง 
 

 ณีรนุช  ทรัพยทวี (2550) ไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อและ
พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารเสริมบํารุงผิวพรรณของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภค
สวนใหญเปนเพศหญิง อายุประมาณ 23 – 40 ป ซ่ึงอยูในวัยทํางาน และสวนใหญมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี เปนพนักงานนของบริษัทเอกชน /คาขาย/ธุรกิจสวนตัว ซ่ึงมีเงินเดือนอยูในชวง 10,001 – 
29,999 บาท ผูบริโภคเลือกซื้อตราสินคา แบรนด  คอลลาเจน  มากที่สุด รองลงมาคือ บร๊ิงค  ซ่ึงตรา
สินคาเหลานี้ผูบริโภครูจักและคุนเคยเปนอยางดี เนื่องจากมีกิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่อง ใน
สวนของแหลงที่ซ้ืออาหารบํารุงผิวพรรณมากที่สุดคือซ้ือจากราน Boots/Watson รองลงมาคือรานขาย
ยาทั่วไป เนื่องจากมีเภสัชกรอยูประจําสามารถสอบถามไดสะดวก สาเหตุที่ผูบริโภคเลือกซื้ออาหาร
บํารุงผิวพรรณมากที่สุดคือตองกาใหผิวขาวสดใส ผูบริโภคใหความสําคัญกับประสิทธิภาพของการ
บํารุงผิวอยางเห็นผลที่ตองคุมคาเมื่อเทียบกับราคา  ทางดานสื่อโฆษณา ผูบริโภคใหความสําคัญกับการ
โฆษณาทางโทรทัศน ผูบริโภคที่มีรายไดมากกวามีพฤติกรรมการซื้ออาหารบํารุงผิวพรรณมากกวาผูมี
รายไดนอย  ถาซื้อไปแลวผลิตภัณฑดีก็จะทําใหมีปริมาณการซื้อที่มากขึ้น ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ปายบอกราคาที่ชัดเจน ดานชองทางการจําหนายและการสงเสริมการตลาดที่ดีจะทําใหมีปริมาณการซื้อ
ที่มากขึ้น 
 

 สรุปจากขอมูลขางตัน ทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดอื่นๆ ผูวิจัยนําแนวคิด
ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539)มาใชเนื่องจากดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและการ
สงเสริมการตลาดลวนแตเปนปจจัยสําคัญที่นักการตลาดไดพยายามผสมผสานเพื่อ ตองการใหธุรกิจ
ของตนเองประสบความสําเร็จและสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดได ทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑผูวิจัยไดนําแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2543) อันไดแกประโยชนหลัก 
รูปลักษณะของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่คาดหวัง ผลิตภัณฑควบ ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ มาใชเพื่อ
ตองการทราบทัศนคติของผูบริโภคตอผลิตภัณฑขาวกลอง และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
และพฤติกรรมการเลือกซื้อ ผูวิจัยไดใชแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ซ่ึงเปนลักษณะ
คําถาม6WS และ  1H  ซ่ึงประกอบดวย WHO, WHAT, WHY   WHO, WHEN, WHERE และ HOW 
เพื่อใหเขาใจถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภคไดมากขึ้นและใช
แนวคิดและทฤษฏีดังกลาวขางตนเปนแนวทางในการตั้งแบบสอบถามและเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 
 



บทที่ 3 
      วิธีดําเนินงานวิจัย 

 
 ในการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Ouantitative Research) โดยใชการสํารวจ (Survey Research 
Method) และใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาตาม
ขั้นตอนดังนี้ 
 

 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
 
การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้คือ ประชากรที่เปนทั้งเพศชายและหญิง อายุ 20 ป ขึ้น
ไป เนื่องจาก วัยดังกลาวเปนวัยเร่ิมทํางานและสามารถเลือกซื้อขาวกลองไดดวยตนเอง ที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเคยซื้อหรือซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้คือ ประชากรที่เปนทั้งเพศชายและหญิง อายุ 20 ป ขึ้น
ไป เนื่องจาก วัยดังกลาวเปนวัยเร่ิมทํางานและสามารถเลือกซื้อขาวกลองไดดวยตนเอง ที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเคยซื้อหรือซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
เนื่องจากประชากรกลุมตัวอยางดังกลาวไมสามารถที่จะกําหนดความแนนอนได ผูวิจัยจึงไดทําการ
คํานวณเพื่อกําหนดคาขนาดของกลุมตัวอยางในการวิจัย โดยอาศัยสูตรในการคํานวณประชากรกลุม
ตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา : 2544 : 26) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% คา
ความคลาดเคลื่อนในการประมาณไมเกิน 5% โดยใชสูตรในการคํานวนดังนี้   

 2

2

4E
Zn =  
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 โดยที่       คือ  ขนาดของกลุมตัวอยาง n
 

 Z   คือ  คาปรกติมาตรฐานที่ไดจากตารางการแจกแจงแบบปรกติมาตรฐาน
ซ่ึงขึ้นอยูกับระดับความเชื่อมั่นที่กําหนดคือ 95% 

 

 E   คือ  ความคลาดเคลื่อนในการประมาณสัดสวนประชากรทั้งหมด ที่
ยอมรับได 5% 

 

แทนคาในสูตร ไดดังนี้ 
( )
( )2

2

05.04
96.1

=n  

   385=n  
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้เทากับ 385 คน และสํารองไวประมาณ 15 คน ซ่ึงรวมเปน 
400 คนโดยวิธีการเลือกตัวอยางไดจากการสุมตัวอยางดังนี้คือ 
 
 

 ขั้นตอนในการสุมตัวอยาง 
 

 ขั้นที่ 1 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีจับฉลากเพื่อสุมเลือกเขต
การปกครองเปนกลุมตัวอยาง โดยกรุงเทพมหานครแบงพื้นที่การปกครองออกเปน 50 เขต ไดเขตที่ทํา
การสุมตัวอยางออกมา 5 เขต ไดแก บางพลัด หวยขวาง บางกะป จตุจักร คันนายาว  
 

 ขั้นที่ 2 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดจํานวนตัวอยางในแตละ
เขตพื้นที่ ของเขตที่จับฉลากไดในขั้นตอนที่ 1 จํานวน 5 เขต 
 

ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต = ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
      จํานวนเขตการปกครองที่ถูกเลือก 
 
     =  400
         5 
 
ดังนั้นขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต   =  80   คน 

ดังนั้น ขนาดของกลุมตัวอยางของแตละเขตการปกครองที่ถูกเลือกคือ ใน 5 เขตการปกครอง 
แตละเขตการปกครองจะไดกลุมตัวอยางเขตละ 80 คน  
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ขั้นที่ 3 การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง(Purposive Sampling) ในแตละเขตที่เลือกไวจากจาก
ขั้นที่ 1โดยเจาะจงไปเก็บตัวอยางที่หางสรรพสินคาเนื่องจากเปนสถานที่ชุมชนมีการขายสินคาหลาย
ประเภทและเปนสถานที่ ๆผูบริโภคนิยมมาซื้อขาวกลอง  

 

ตาราง 6 แสดงขนาดกลุมตัวอยางแตละเขตและหางสรรพสินคาที่เลือก 
 

เขต หางสรรพสินคา ขนาดกลุมตัวอยาง 
เขตบางพลัด หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาปนเกลา 80 
เขตหวยขวาง หางสรรพสินคาโรบินสัน สาขารัชดา 80 
เขตบางกะป หางสรรพสินคาเดอะมอลล สาขาบางกะป 80 
เขตจตุจักร หางสรรพสินคาเซ็นทรัล สาขาลาดพราว 80 
เขตคันนายาว หางสรรพสินคาแฟชั่น ไอสแลนด 80 

 รวมท้ังสิ้น 400 
 

 

 ขั้นที่ 4 การสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling)  การเลือกเก็บตัวอยางโดย
ถามกลุมตัวอยางที่ยินดีและใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 
การสรางเครื่องมือท่ีใชในงานวิจัย 
 

 สวนท่ี 1 เปนลักษณะคําถามดานประชากรศาสตร โดยเปนคําถามแบบใหเลือกเพียงคําตอบ
เดียวและเปนคําถามปลายปด (Close-Ended Response Question) จํานวน 6 ขอ 
 

1. เพศ ไดแก เพศชาย เพศหญิง โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale)  

2. อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยการกําหนดชวงอายุ ซ่ึง
คํานวณการแบงอันตรภาคชั้นไดดังนี้ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 110) 
 
 

 ความกวางของอันตรภาคชั้น = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด
             จํานวนชั้น 
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 การกําหนดอายุของประชากรพบวา จํานวนประชากรที่อยูในชวงอายุ 20 – 60 ป เปนชวงที่อยู
ในวัยทํางานและมีความสามารถในการซื้อขาวกลองเพื่อบริโภคในครอบครัวได  ดังนั้นการวิจัยคร้ังนี้
จึงไดใชชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑในการคํานวณการกําหนดชวงอายุ โดยแบงออกเปน 4 ชวงอายุดังนี้ 
 
 

ชวงอายุ    = 60 – 20  
          4 
    = 10 
 

 การแบงชวงอายุดังนี้ 
 

   ชวงอายุที่ 1  20 – 29 ป 
   ชวงอายุที่ 2  30 – 39 ป 
   ชวงอายุที่ 3 40 – 49 ป 
   ชวงอายุที่ 4 50 ปขึ้นไป 
 

 
 3. สถานภาพสมรส เปนระดับการวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีการแบง

ออกเปน 3 กลุมดังนี้ 
 
 

   1.โสด 
   2. สมรส / อยูดวยกัน  
   3. หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 
 

4. ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยมีการแบง
ออกเปน 3 กลุมดังนี้ 
 
 

   1. ต่ํากวาปริญญาตรี 
   2. ปริญญาตรี 
   3. สูงกวาปริญญาตรี 
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5. อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีการแบงออกเปน 
5 กลุมดังนี้ 
 
   1. พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 
   2. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   3. ประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 
   4. พอบาน / แมบาน 
   5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..................... 
 

 
6. รายไดเฉลี่ยตอเดือนเปนระดับวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยการกําหนด

ชวงรายได (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 110) ไดดังนี้ 
 
 
 ความกวางของอันตรภาคชั้น = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด
             จํานวนชั้น 
 
 
 การกําหนดรายไดเฉลี่ยตอเดือนขั้นต่ําซี่งคํานวณจากอัตราคาจางขั้นต่ํารายวันเปนเงินวันละ 
203 บาท (กรมสวัสดิการและคุมครองแรงงาน.15/10/2551 http://www.mol.go.th/statistic01.him) 
เทากับ 203 x 30 วัน = 6,090 บาท ในสวนของคาสูงสุดผูวิจัยใช คาที่ 30,000 บาท โดยแหลงขอมูลของ
เกณฑสูงสุดนี้ไดมาจากงานวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวหอมมะลิตรามา
บุญครองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (วิบูลย เอี่ยมจุฬา.2549: 47) จากขอมูลดังกลาวขางตน
ผูวิจัยจึงไดใชชวงรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 6,000 – 30,000 บาท เปนเกณฑในการกําหนดชวง
รายไดโดยแบงออกเปน 4 ชวงดังนี้ 
 
 
  ชวงรายได  = 30,000 – 6,000
                 4 
     = 6,000 
 
 

http://www.mol.go.th/statistic01.him
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 การแบงชวงรายไดตอเดือนดังนี้ 
 
 

   ชวงรายไดที่ 1 ต่ํากวาหรือเทากับ 6,000 บาท 
   ชวงรายไดที่ 2 6,001 – 12,000 บาท 
   ชวงรายไดที่ 3  12,001 – 18,000 บาท 
   ชวงรายไดที่ 4 18,001 บาทขึ้นไป 
 
 

 สวนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยดานประโยชนผลิตภัณฑ ปจจัยดานคุณภาพ
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ปจจัยดานตราสินคาโดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคา
ตอบ (Rating Scale) ซ่ึงเปนระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น(Interval Scale) มี 5 ระดับ โดยมี
หลักเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
 
 

 
   เห็นดวยอยางยิ่ง  5 คะแนน 
   เห็นดวย   4 คะแนน 
   ไมแนใจ  3 คะแนน 
   ไมเห็นดวย  2 คะแนน 
   ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน 
 
 

 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความ
กวางของอันตรภาคชั้นมีดังนี้ (มัลลิกา บุญนาค.2537: 29) 
 
 
 ความกวางของอันตรภาคชั้น = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด
             จํานวนชั้น 
     = 5 – 1
         5 
     = 0.8 
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 จากสูตรขางตนสามารถสรุปเกณฑการแปลความหมายของคะแนนไดดังนี้ 
 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึงมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับเห็นดวย
อยางยิ่ง 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึงมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับเห็นดวย 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึงมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับไมแนใจ 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึงมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับไมเห็น
ดวย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึงมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับไมเห็น
ดวยอยางยิ่ง 
 
 สวนท่ี 3 เปนคําถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดซึ่งไดแกปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยใชแบบสอบถามแบบมาตรา
สวนประเมินคาตอบ (Rating Scale) ซ่ึงเปนระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval Scale) มี 
5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
 
   เห็นดวยอยางยิ่ง  5 คะแนน 
   เห็นดวย   4 คะแนน 
   ไมแนใจ  3 คะแนน 
   ไมเห็นดวย  2 คะแนน 
   ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน 
 
 

 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความ
กวางของอันตรภาคชั้นมีดังนี้ (มัลลิกา บุญนาค.2537: 29) 
 

 
 ความกวางของอันตรภาคชั้น = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด
             จํานวนชั้น 
 
     = 5 – 1
        5 
     = 0.8 
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 จากสูตรขางตนสามารถสรุปเกณฑการแปลความหมายของคะแนนไดดังนี้ 
 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึงมีความคิดเห็นตอการพิจารณาดานสวนประสมทาง
การตลาดอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึงมีความคิดเห็นตอการพิจารณาดานสวนประสมทาง
การตลาดอยูในระดับเห็นดวย 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึงมีความคิดเห็นตอการพิจารณาดานสวนประสมทาง
การตลาดอยูในระดับไมแนใจ 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึงมีความคิดเห็นตอการพิจารณาดานสวนประสมทาง
การตลาดอยูในระดับไมเห็นดวย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึงมีความคิดเห็นตอการพิจารณาดานสวนประสมทาง
การตลาดอยูในระดับไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
  

สวนท่ี 4 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคาตอบ (Rating Scale) ซ่ึงเปนระดับ
การวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น(Interval Scale)  

 

1.การบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุง มี 5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑการใหคะแนน
ดังนี้ 
   บอกตอแนนอน  5 คะแนน 
   คาดวาจะบอกตอ  4 คะแนน 
   ไมแนใจ  3 คะแนน 
   อาจจะไมบอกตอ 2 คะแนน 
   ไมบอกตอแนนอน 1 คะแนน 
 

 2.ในสวนของคําถามวาในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุถุงหรือไม  มี 5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑ
การใหคะแนนดังนี้ 
   ซ้ือแนนอน  5 คะแนน 
   คาดวาจะซื้อ  4 คะแนน 
   ไมแนใจ  3 คะแนน 
   อาจจะไมซ้ือ   2 คะแนน 
   ไมซ้ือแนนอน   1 คะแนน 
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3.บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง มี 5 ระดับ โดยมีหลักเกณฑการให
คะแนนดังนี้ 

 
   มากที่สุด  5 คะแนน 
   มาก   4 คะแนน 
   ปานกลาง  3 คะแนน 
   นอย   2 คะแนน 
   นอยที่สุด  1 คะแนน 
 
 
 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความ
กวางของอันตรภาคชั้นมีดังนี้ (มัลลิกา บุญนาค.2537: 29) 
 
 

 ความกวางของอันตรภาคชั้น = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด
             จํานวนชั้น 
     = 5 – 1 
         5 
     = 0.8 
 
 

 จากสูตรขางตนสามารถสรุปเกณฑการแปลความหมายของคะแนนไดดังนี้ 
 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึงมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมากที่สุด/บอก
ตอแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึงมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับมาก/คาดวาจะ
บอกตอ 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึงมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับปานกลาง/ไม
แนใจ 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึงมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับนอย/อาจจะไม
บอกตอ 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึงมีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับนอยที่สุด/ไม
บอกตอแนนอน 
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 ขอ 4 – 5 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว (ก.ก.) ตอเดือนและ จํานวน(%)ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด เปนลักษณะ
ของคําถามปลายปดแบบใหตอบตามความเปนจริงเปนการใชวัดขอมูลแบบอัตราสวน (Ratio Scale) 
 

 ขอ 6 – 9 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง เปนลักษณะคําถาม
ปลายปดแบบใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวจากคําตอบที่มีใหเลือกหลายคําตอบ เปนการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
 

ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้คือ แบบสอบถามซึ่งมีขั้นตอนการสรางเครื่องมือ
ตามลําดับดังตอไปนี้ 
 
 1. ศึกษาขอมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อใชในการสรางแบบสอบถาม 
 2. กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึ่งเกี่ยวของกับลักษณะดานประชากรศาสตร ทัศนคติ
ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และพฤติกรรมการซื้อขาวกลองบรรจุถุง แลวสราง
แบบสอบถามจําลองโดยแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาจะตองสอดคลองกับวัตถุประสงคนิยามศัพท และ
กลุมตัวอยาง 
 3. ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยวตรงดานเนื้อหา 
(Content Validity) และขอบกพรองของขอคําถาม เพื่อใหมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค นิยาม
ศัพท และกลุมตัวอยาง ประมวลความเห็นของผูทรงคุณวุฒิทั้งหมดที่ไดรับการพิจารณาแบบสอบถาม
เปนรายขอแลวนํามาปรับปรุงแบบสอบถามใหเปนไปตามขอเสนอแนะของผูทรงคุณวุฒิ 
 

 4. นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จเรียบรอยแลวไปทดลองใช (Try Out) กับประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครที่ไมไดเปนกลุมตัวอยางจํานวน 30 รายแลวนํามาหาคาความเชื่อมั่น 
 

 5. วิเคราะหหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) จากแบบสอบถามที่ผานการคัดเลือก โดยใชวิธีการ
หาคาสัมประสิทธิ์ (α - Coefficient) โดยใชสูตร Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา.2546 : 449) คาอัลฟา
ที่ไดจะแสดงถึงความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก
แสดงวามีคาความเชื่อมั่นสูง นําแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง 
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 โดยไดคาสัมประสิทธิ์ (α - Coefficient)โดยใชสูตร Cronbach  ดังนี้ 
      1. ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง α  = 0.799 
      2. คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง α  = 0.731 
      3. บรรจุภัณฑผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง α  = 0.719 
      4. ตราสินคาผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง α  = 0.711 
      5. ราคาผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง α  = 0.721 
      6. ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง α  = 0.815 
      7. การสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง α  = 0.729 
      8. บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง α = 0.734 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
 1. ขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัย รวมทั้ง
ขอมูลที่ไดมีการเผยแพรทางอนิเตอรเน็ต ที่เกี่ยวของเพื่อประกอบการสรางแบบสอบถาม 
 2. ขอมูลปฐมภูมิ ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง และนํา
แบบสอบถามซึ่งหาคุณภาพแลวไปขอความรวมมือจากกลุมผูบริโภคตามเขตที่กําหนด โดยผูวิจัยได
ช้ีแจงใหกลุมตัวอยางเขาใจถึงวัตถุประสงค และอธิบายถึงวิธีการตอบแบบสอบถามกอนใหผูตอบ
แบบสอบถามเริ่มตนทํา และทําการรวบรวมแบบสอบถามดวยตนเอง 
 
การจัดกระทําขอมูลและวิเคราะหขอมูล 
 

 การจัดกระทําขอมูล 
 1. นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริง 
 2. นําแบบสอบถามที่เก็บขอมูลจริงแลวมาตรวจสอบความสมบูรณ 
 3. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลงรหัสสํากรับ
การประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
 4. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวไปบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร และทําการวิเคราะหขอมูลโดยใช
โปรแกรมการวิเคราะหสถิติสําเร็จรูป SPSS (Statistical package for social sciences for windows)  
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 การวิเคราะหขอมูล 
 1. การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะหเชิงพรรณนาจะใชคา
รอยละ (Percentage) ในการอธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด 
 

 2. การวิเคราะหเชิงสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติจะนํา
ขอมูลที่ไดจากวิธีการสํารวจโดยอาศัยแบบสอบถามนํามาวิเคราะหสถิติดวยเครื่องคอมพิวเตอรโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพื่อหาความสัมพันธของลักษณะทางดานประชากรศาสตร ปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยใชคาสถิติในการวิเคราะหดังนี้ 

      2.1 สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะขอมูลทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) เพื่อ
ศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง โดยที่ลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ ใชคาสถิติแบบ  
t-test  และลักษณะทางประชากรศาสตรอ่ืน ๆ ของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุมขึ้นไป เชน อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชคาสถิติแบบ F-Test (One-way 
Analysis of Variance) ในการหาความแตกตางของตัวแปรเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 

       2.2 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑไดแก ประโยชนผลิตภัณฑ คุณภาพ
ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ ตราสินคา และสมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด  
ไดแก ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ทดสอบโดยใชสถิติอยางงายของ (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของ 2 ตัวที่อิสระตอกัน 
 
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
 ในการศึกษาวจัิยคร้ังนี้ใชสถติิในการวิเคราะห ดังนี ้
 1.  สถิติพื้นฐาน ไดแก 
 

1.1 การหาคารอยละ (Percentage) ใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 36) 
   

P = x100n
f   

 
 



 55

  เมื่อ P แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
   f แทน ความถี่ของคะแนน 

   n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 

1.2 การหาคาเฉลี่ย (Mean หรือ X ) โดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานชิยบัญชา.  2545: 39) 
 
 

    X  = n
x∑   

 
 

เมื่อ X  แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
    แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด ∑ x

    n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
1.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) โดยใชสูตรดังนี ้                              

(กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 38) 
  
 

..DS    = 
)

22

1-n(n
x)(xn∑ ∑−  

 
 
เมื่อ S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

    แทน ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง ∑ x2

   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง ∑ 2x)(
n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

    1.4 ความเชื่อมั่น (Reliability)  การทดสอบหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยวิธีหา
คาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) มีสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา.  
2546: 449) 
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α = 
variance/ covariance 1)(k1

variance/ covariance k
−+

 
 

                    เมื่อ α             แทน คาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
  k  แทน จํานวนคําถาม 
    econvarianc              แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
             variance              แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 
 
 

  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อใชในการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 

  2.1  สถิติวิเคราะหคาที (Independent t-test) ใชสําหรับเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ย
ของตัวแปรกลุม 2กลุม เพื่อทดสอบความแปรปรวนของประชากรกลุมที่ 1และกลุมที ่2 มีสูตรดังนี้ (ชู
ศรี วงศรัตนะ.  2544: 173) 

 
     2.1.1 กรณีไมทราบคาความแปรปรวน (variance) ของประชากรทั้งสองกลุม และ
สมมติวาไมเทากัน 
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     2.1.2 กรณีไมทราบคาความแปรปรวน (variance) ของประชากรทั้งสองกลุม แตทราบ
วาประชากรทั้งสองกลุมมีความแปรปรวนเทากัน  
 
 
   t = 
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  เมื่อ t   แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 

1Χ  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
2Χ  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่2 

2
1S  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
2
2S  แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
1n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 
2n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2  

    df แทน ช้ันแหงความเปนอิสระ( + - 2)     1n 2n
 

 2.2 สถิติวิเคราะหคาเอฟ (F-test) แบบการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
analysis of variance) เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมขึ้นไป มีสูตรดังนี ้(สถิติ
เศรษฐศาสตรธุรกิจ.2542: 393) 

 
ตาราง 7 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 

                

แหลงความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวางกลุม 
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เมื่อ F แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-distribution 

)(BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 
   (Mean Square Between groups) 

)(WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
   (Mean Square Within groups) 

                df                       แทน     ช้ันแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1)   
                           และภายในกลุม (n-k) 

               k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยางทีน่าํมาทดสอบสมมติฐาน 
   n  แทน จํานวนตัวอยางทั้งหมด  

                                          แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม )(BSS

                                  (Between Sum of Square) 
k-1      แทน    ช้ันแหงความเปนอิสระระหวางกลุม 

   (Between degree of freedom)    
                                           แทน  ผลรวมกําลังสองภายในกลุม )(WSS

   (Within Sum of Square) 
n-k      แทน ช้ันแหงความเปนอิสระภายในกลุม 

   (Within degree of freedom)   
 
 

กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจะทําการตรวจสอบความแตกตางเปนรายคู ที่
ระดับนยัสําคัญทางสถิติที่ .05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยกลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 333)  ใชสูตรดังนี้  
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โดยที่    ni ≠  nj 

    df w = n-k 
เมื่อ LSD แทน  ผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุม ตัวอยาง กลุมที่ i และ j 
    MSE แทน  Mean Square Error (MS w) 
  k  แทน  จํานวนกลุมของตัวอยางที่ใชทดสอบ 
  n  แทน  จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
  α  แทน  คาความคลาดเคลื่อน 
 
 

          ใชคา Brown-Forsythe (β) กรณคีาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน (Hartung. 2001: 
300) มีสูตรดังนี้ 
 
 

 )W(MS
)B(MS

     โดยคา   
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β   = 

 
 
 
 
 

เม่ือ   β  แทน   คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
 MS(B) แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 
     (Mean Square between Group) 
 MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
     (Mean Square within Group) สําหรับ Brown-Forsythe 
 k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 
 nj  แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i 
 N  แทน ขนาดของประชากร 

 
2
1S   แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
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           กรณผีลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนยัสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบเปนรายคูเพื่อ
ดูวามีคูใดที่แตกตางกันโดยใชวิธี Dunnett’s T3 (วิเชยีร  เกศสิงห.2543: 116) มีสูตรดังนี้ 
 
 
 − ji xx  
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ื่อ t   แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
    (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Fordythe 
iX   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
jX  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
iN   แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i  

Nj   แทน จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 
 
 

2.3 สถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment 
rrelation coefficient) ใชทดสอบความสัมพันธของตัวแปร โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายโดย มี
รดังนี้ (ชูศรี วงศรัตนะ.  2544: 310-311) 

rxy  = 
( ) ( ) ⎥⎦

⎤
⎢⎣
⎡
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∑ ∑ ∑−
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y)x)((xyn  

เมื่อ rxy  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
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    แทน ผลรวมของคะแนนของตวัแปร X ∑ x
    แทน ผลรวมของคะแนนของตวัแปร Y ∑ y
    แทน ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกําลังสอง 2x∑
    แทน ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกําลังสอง 2y∑
    แทน ผลรวมของผลคูณระหวางคะแนน x และ y ∑ xy
    n แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
 
 

โดยที่คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ จะมีคาระหวาง -1≤ r≤1 ความหมายของคา r คือ 
 

1)  คา r เปนลบ  แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
2)  คา r เปนบวก  แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
3) ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธ

กันมาก 
4)  ถา r  มีคาเขาใกล –1 หมายถึง x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกันและมี

ความสัมพันธกันมาก 
5)  ถา  r  =  0  แสดงวา x และ y  ไมมีความสัมพันธกัน 

            6)  ถา  r  เขาใกล  0 แสดงวา  x  และ  y  มีความสัมพันธกันนอย  
 
 
เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ   

 
1.  ถาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเขาใกล 1 (ประมาณ 0.70 ถึง 0.90) ถือวามี  ความสัมพันธกัน

อยูในระดับสูง (ถาสูงกวา 0.90 ถือวาอยูในระดับสูงมาก) 
2.  ถาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเขาใกล 0.5 (ประมาณ 0.30 ถึง 0.69) ถือวามีความสัมพันธกัน

อยูในระดับปานกลาง 
3.  ถาคาสัมประสิทธสหสัมพันธเขาใกล 0 ( ต่ํากวา0.30) ถือวามีความสัมพันธกันอยูในระดับ

ต่ํา 
            4.  ถาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเปน 0 แสดงวาไมมีความสัมพันธกันเชิงเสนตรง    
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลความหมายจากผลการวิเคราะหขอมูลใน
งานวิจัยเ ร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุ ถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
  H0   แทน สมมติฐานหลัก 
  H1   แทน สมมติฐานรอง 
  n   แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
  X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
  S.D.  แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  t   แทน คาที่ใชพิจารณา t-Distribution 
  df   แทน ช้ันของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
  SS   แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
  MS   แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
  F-Ratio  แทน คาที่ใชพิจารณา F-Distribution 
  F-Prop.,p แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
  *   แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
  **   แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 5 สวน ตามลําดับ ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามที่เคย
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 ขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยแจกแจงจํานวนและคารอยละดัง
รายละเอียดตอไปนี้ 
 
ตาราง 8 จํานวนความถี่และคารอยละของขอมูลทั่วไปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบ     
      แบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 
ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน(คน) รอยละ 
 เพศ   
       ชาย 182 45.50 
       หญิง 218 54.50 

รวม 400 100.00 
 

 อายุ   
        20 -29 ป 130 32.50 
        30 - 39 ป 153 38.20 
        40 - 49 ป 84 21.00 
        50 ป ขึ้นไป 33 8.30 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 8 (ตอ) 
 
ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน(คน) รอยละ 

 สถานภาพสมรส   
        โสด 219 54.70 

   สมรส / อยูดวยกัน 
   หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

148 
33 

37.00 
8.30 

รวม 400 100.00 
 ระดับการศึกษา   
        ต่ํากวาปรญิญาตรี 94 23.50 
        ปริญญาตรี 272 68.00 
        สูงกวาปริญญาตรี 34 8.50 

รวม 400 100.00 
 อาชีพ   

  พนักงานบรษิัทเอกชน / ลูกจาง 224 56.00 
  ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 91 22.70 
  ประกอบธุรกจิสวนตวั / เจาของกิจการ 
  พอบาน / แมบาน 

54 
31 

13.50 
7.80 

รวม 400 100.00 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน   

  ต่ํากวาหรือเทากับ 6,000 บาท 7 1.80 
  6,001 – 12,000 บาท 144 36.00 
  12,000 – 18,000 บาท 
  18,000 บาทขึ้นไป 

131 
118 

32.70 
29.50 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถามที่เคยซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปร
ไดดังนี้ 
 เพศ  ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 
218 คน คิดเปนรอยละ54.5 และเปนเพศชายจํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ45.5 
 อายุ  ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 30 - 39 ป จํานวน 
153 คน คิดเปนรอยละ 38.2 รองลงมาคืออายุ 20 - 29 ป จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 อายุ 40 - 
49 ป  จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 และอายุ 50 ปขึ้นไป จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3  
ตามลําดับ  
 

 สถานภาพสมรส  ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
สถานภาพสมรสโสด จํานวน 219 คนคิดเปนรอยละ 54.7 รองลงมาคือสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน 
จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 และสถานภาพหมาย / หยาราง / แยกกันอยู จํานวน 33  คน คิดเปน
รอยละ 8.3  ตามลําดับ 
 

 ระดับการศึกษา  ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี จํานวน 272  คน คิดเปนรอยละ 68.0 รองลงมาคือระดับการศึกษาต่ําปริญญาตรี 
จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5และสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ 
 

 อาชีพ  ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน / ลูกจาง จํานวน 224 คน คิดเปนรอยละ 56.0  รองลงมาคืออาชีพขาราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.7  อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ จํานวน 
54 คน คิดเปนรอยละ 13.5  อาชีพพอบาน / แมบานจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 ตามลําดับ 
 

 รายไดเฉล่ียตอเดือน  ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
รายไดเฉล่ียตอเดือนคือรายได 6,001 – 12,000 บาท จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมาคือ
รายได 12,001 – 18,000 บาท จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.7 รายได 18,001 บาทขึ้นไป จํานวน 
118 คน คิดเปนรอยละ 29.5  รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 6,000 บาท จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 
ตามลําดับ 
 

 เนื่องจากมีบางกลุมของชวงรายไดเฉลี่ยตอเดือนของประชากรกลุมตัวอยางมีความถี่ของ
ขอมูลกระจายตัวอยางไมสม่ําเสมอ และมีจํานวนความถี่นอยเกินไป ผูวิจัยจึงไดทําการรวบรวมกลุม
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ขอมูลใหมเพื่อใหการกระจายของขอมูลมีความสม่ําเสมอ และเพื่อทําการทดสอบสมมติฐาน ซ่ึงไดกลุม
ใหม ดังนี้ 
 
ตาราง 9 แสดงจํานวน(ความถี่) และคารอยละของขอมูลรายไดเฉล่ียตอเดือนที่มีการจัดกลุมใหม 
 
ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน(คน) รอยละ 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน   
       ต่ํากวา  12,000  บาท 151 37.70 
       12,001 – 18,000  บาท 
       18,001  บาทขึ้นไป 

131 
118 

32.80 
29.50 

รวม 400 100.00 
 
 

 จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน(จัดกลุมใหม)ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนคือ รายไดต่ํากวา 12,000 บาท 
จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.7 รองลงมาคือรายได 12,001 – 18,000 บาท จํานวน 131 คน คิดเปน
รอยละ 32.8 รายได 18,001 บาทขึ้นไป จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5   
  
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ
ภัณฑ ดานตราสินคา โดยแจกแจงคาเฉลี่ยเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลขอมูลดังรายละเอียด
ตอไปนี้ 
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ตาราง 10 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลความตองการทางดานผลิตภัณฑที่มีตอ  
      ผลิตภัณฑขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม  
 

ขอมูลทัศนคติ X  S.D. แปลผล 

ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 
   

รับประทานแลวชวยในเรือ่งระบบยอยอาหารและลําไส 4.22 0.689 เห็นดวยอยางยิง่ 
มีวิตามินแรธาตุชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมติานทาน 4.27 0.659 เห็นดวยอยางยิง่ 
มีกากใยอาหารมากกวารับประทานขาวขาว 4.35 0.633 เห็นดวยอยางยิง่ 
รสชาติอรอย 3.95 0.649 เห็นดวย 

ประโยชนผลิตภัณฑโดยรวม 4.20 0.519 
 

เห็นดวย 
คุณภาพผลติภณัฑของขาวกลองบรรจุถุง    
คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา 4.02 0.693 เห็นดวย 
ความสะอาดของขาว 4.23 0.674 เห็นดวยอยางยิง่ 
มีคุณคาทางโภชนาการ 4.35 0.643 เห็นดวยอยางยิง่ 

คุณภาพผลติภณัฑโดยรวม 4.20 0.541 
 

เห็นดวย 
บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง     
รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย 4.17 0.702 เห็นดวย 
ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ 
การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนใหเห็นเดนชัด 

4.22 
4.07 

0.685 
0.689 

เห็นดวยอยางยิง่ 
เห็นดวย 

บรรจุภัณฑโดยรวม 4.15 0.553 
 

เห็นดวย 
ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุง    
ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ 4.26 0.669 เห็นดวยอยางยิง่ 
ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาท่ีมีช่ือเสียง   4.10   0.684 เห็นดวย 
ทานจะซื้อสินคาเดิมแมจะขึ้นราคา 4.19 0.671 เห็นดวย 
 
ตราสินคาโดยรวม 4.18 0.537 

 
เห็นดวย 

ผลรวมความคดิเห็นท่ีมีตอผลิตภัณฑ         4.18      0.502                  เห็นดวย 
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 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คนความ
คิดเห็นโดยรวมที่มีตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑอยูในระดับ เห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 โดย
สามารถที่จะอธิบายและจําแนกไดดังตอไปนี้ 
 ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.20 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง มีกากใยอาหารมากกวา
การรับประทานขาวขาว มีวิตามินแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค และ
รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอยอาหารและลําไส โดยมีคาเฉลี่ย 4.35 , 4.27 และ 4.22 ตามลําดับ 
และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่องรสชาติอรอย โดยมีคาเฉลี่ย 3.95 
 คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานคุณภาพผลิตภัณฑของ
ขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง มีคุณคาทางโภชนาการ และ ความสะอาด
ของขาว โดยมีคาเฉล่ีย 4.25 และ 4.23 ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง
คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา โดยมีคาเฉลี่ย 4.02  
 บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน บรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ โดยมี
คาเฉลี่ย 4.22 และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย 
และ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนใหเห็นเดนชัด โดยมีคาเฉลี่ย 4.17 และ 4.07 ตามลําดับ 
 ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน บรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ โดยมีคาเฉลีย่ 
4.26 และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง ทานจะซื้อสินคาเดิมแมจะขึ้นราคา และ ทานจะ
เจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง โดยมีคาเฉลี่ย 4.19 และ 4.10 ตามลําดับ 
  
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดาน ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การ
สงเสริมการตลาด โดยแจกแจงคาเฉลี่ยเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลขอมูลดังรายละเอียดตอไปนี้ 
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ตาราง 11  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ขอมูลความตองการทางดานสวนประสมทาง 
      การตลาด ที่มีตอผลิตภัณฑขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลทัศนคต ิ X  S.D. แปลผล 

ราคาของขางกลองบรรจุถุง 
   

ความคุมคาเมือ่เปรียบเทียบกับคุณภาพ 4.14 0.664 เห็นดวย 
สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน 4.20 0.647 เห็นดวย 
ความคุมคาเมือ่เปรียบเทียบกับประโยชนดานสุขภาพ 4.25 0.675 เห็นดวยอยางยิ่ง 

ราคาโดยรวม 4.20 0.530 
 

เห็นดวย 
ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง    
รานคาที่จัดจําหนายมยีี่หอใหเลือกหลากหลาย 4.28 0.687 เห็นดวยอยางยิ่ง 
ความสะดวกของสถานที่จอดรถ 4.05 0.709 เห็นดวย 
การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจดัหางาย 
รานคามีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ 

4.25 
4.27 

0.669 
0.665 

เห็นดวยอยางยิ่ง 
เห็นดวยอยางยิ่ง 

ชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 4.22 0.547 
 

เห็นดวยอยางยิ่ง 
การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง     
นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ 4.29 0.665 เห็นดวยอยางยิ่ง 
การแจกของสมนาคุณสําหรับผูซ้ือในปริมาณมาก 
ลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆ 

4.03 
4.26 

0.703 
0.692 

เห็นดวย 
เห็นดวยอยางยิ่ง 

การสงเสริมการตลาดโดยรวม 4.19 0.553 
 

เห็นดวย 

ผลรวมความคดิเห็นท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาด 4.20 0.517 
 

เห็นดวย 
 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน ความคิดเห็นโดยรวมที่มีตอปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับ เห็น
ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 โดยสามารถที่จะอธิบายและจําแนกไดดังตอไปนี ้
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 ราคาของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดย
ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่องความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนดานสุขภาพ โดย
มีคาเฉลี่ย 4.25 และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเร่ือง สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน และ 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ โดยมีคาเฉลี่ย 4.20 และ 4.14 ตามลําดับ 
 

 ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานชองทางการจัด
จําหนายของขาวกลองบรรจุถุง  โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง รานคาที่จัดจําหนาย
มียี่หอใหเลือกหลากหลาย รานคามีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ และ การจัดเรียงสินคา
เปนหมวดหมูจัดหางาย โดยมีคาเฉลี่ย 4.28 , 4.27 และ 4.25 ตามลําดับ 
 

 การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานการสงเสริม
การตลาดของขาวกลองบรรจุถุง  โดยภาพรวมอยูในระดบัเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเหน็ดวยอยางยิ่งในเรื่อง นําสินคามาขายแบบ
แพ็คคูในราคาพิเศษ และ ลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆ โดยมีคาเฉลี่ย 4.29 และ 4.26 ตามลําดับ 
และผูตอบแบบสอบถามมีความเหน็ดวย ในเรื่อง การแจกของสมนาคุณสําหรับผูซ้ือในปริมาณมาก 
โดยมีคาเฉลี่ย 4.03 
 
 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดแก การบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุง การซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
อนาคต บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง ประมาณการบริโภคขาวกลองใน
ครอบครัวตอเดือน เปอรเซ็นตของการบริโภคขาวกลองบรรจุถุงโดยในสวนนี้ได แจกแจงคาเฉลี่ย
เบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลขอมูล ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
 
 
 
 



 71

ตาราง 12 การบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุง 
 

ขอมูลพฤติกรรม X  S.D. แปลผล 
การบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจถุุง 4.18 0.625 คาดวาจะบอกตอ 
 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมของการบอกตอให
บุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุงมีจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการบอกตอให
บุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุงคือคาดวาจะบอกตอ โดยมีคาเฉลี่ย 4.18 
 
ตาราง 13 ในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุถุง 
 

ขอมูลพฤติกรรม X  S.D. แปลผล 
ในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุถุง 4.45 0.522 ซ้ือแนนอน 
 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในอนาคตจะซื้อขาว
กลองบรรจุถุงมีจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงคือ ซ้ือแนนอน โดยมีคาเฉลี่ย 4.45 
 
ตาราง 14 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง 
 

ขอมูลพฤติกรรม X  S.D. แปลผล 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง 
   

บุคคลใกลชิด / เชน / พอ แม / พี่นอง / คูสมรส / ลูก  4.47 0.591 มากที่สุด 
เพื่อน / คนรูจกั 4.24 0.698 มากที่สุด 
ผูบังคับบัญชา 
พนักงานขาย / ตัวแทนจําหนาย 

3.63 
3.23 

0.777 
0.854 

มาก 
ปานกลาง 

 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมีจํานวน 400 คน พบวาบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุดคือบุคคลใกลชิด และ เพื่อน / คนรูจัก โดยมีคาเฉลี่ย 4.47 และ 
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4.24 ตามลําดับ บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากคือ
ผูบังคับบัญชา โดยมีคาเฉลี่ย 3.63  และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม
ในระดับปานกลางคือพนักงานขาย / ตัวแทนจําหนาย โดยมีคาเฉลี่ย 3.23  
 
ตาราง 15 จํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาวกลองในครอบครัวตอเดือน 
 

ขอมูลพฤติกรรม 
 

Min 
 

 
Max 

 

X  
 

S.D. 

จํานวนกิโลกรมัท่ีบริโภคขาวกลองในครอบครัวตอเดือน 2 13 5.45 1.6776 
 

 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในเรื่องจํานวนกิโลกรัม
ที่บริโภคขาวกลองในครอบครัวตอเดือนมีจํานวน 400 คน พบวา ประมาณจํานวนกิโลกรัมที่บริโภค
ขาวกลองในครอบครัวตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาวกลองใน
ครอบครัวตอเดือนต่ําสุด 2 กิโลกรัม สูงสุด 13 กิโลกรัม โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 5.45 คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 1.6776 
 
ตาราง 16 จํานวนเปอรเซ็นต (%) ในการบริโภคขาวกลองในครอบครัวทั้งหมด  
 

ขอมูลพฤติกรรม 
 

Min 
 

 
Max 

 

X  
 

S.D. 

จํานวนเปอรเซ็นต (%) ในการบริโภคขาวกลองในครอบครัว
ทั้งหมด  
 

30 80 56.70 10.5600 

 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในเรื่องจํานวน
เปอรเซ็นต (%) ของการบริโภคขาวกลองในครอบครัวทั้งหมด มีจํานวน 400 คน พบวา ในเรื่องจํานวน
เปอรเซ็นต (%) ของการบริโภคขาวกลองในครอบครัวทั้งหมด ต่ําสุด 30% สูงสุด 80% โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 56.70% คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 10.5600 
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 ในของสวนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดแก เหตุผลที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง แหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ความบอยในการ
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง และความสําคัญในการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง โดยแจกแจงจํานวน คา
รอยละ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
ตาราง 17  เหตุผลที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง แหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ความบอยในการซื้อขาว  
     กลองบรรจุถุง และความสําคัญในการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง 
 

ขอมูลพฤติกรรม จํานวน(คน) รอยละ 
สาเหตุที่ทําใหซ้ือขาวกลองบรรจุถุง   
         เพื่อรักษาสุขภาพ 208 52.00 

  ซ้ือเพราะเพื่อนแนะนํา  
   เพราะรูคุณประโยชนของขาวกลอง 
   อยากทดลองบริโภค 

25 
146 
21 

6.20 
36.50 
5.30 

รวม 400 100.00 
 แหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง   
        รานสะดวกซื้อ 106 26.50 
        หางสรรพสินคา 286 71.50 
        โทรสั่งซ้ือ 8 2.00 

รวม 400 100.00 
 ความบอยในการซื้อขาวกลองบรรจุถุง   

  ซ้ือทุก ๆ ส้ินเดือน 84 21.00 
  ซ้ือเมื่อใกลจะหมด 
  ซ้ือเมื่อตองการรักษาสุขภาพตนเอง 

282 
34 

70.50 
8.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 17 (ตอ) 
 

ขอมูลพฤติกรรม จํานวน(คน) รอยละ 
ความสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากที่สุด   
        ตองการใหตนเองมีสุขภาพด ี 197 49.30 

  ตราสินคา 
  การโฆษณาสินคา 
  เชื่อมั่นในคณุประโยชนของขาวกลอง 
  บรรจุภัณฑไดมาตรฐาน 
  อยากลองรับประธาน 

15 
5 

119 
41 
23 

3.80 
1.30 

29.80 
10.30 
5.80 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูตอบแบบสอบถาม
ที่เคยซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คนอธิบายไดดังนี้ 
  สาเหตุท่ีทําใหซ้ือขาวกลองบรรจุถุง จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบถาม
ดานพฤติกรรมในสวนของสาเหตุที่ทําใหซ้ือขาวกลองบรรจุถุงมีจํานวน 400 คน พบวา สาเหตุที่ทําให
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เพื่อรักษาสุขภาพ จํานวน 208 คน คิดเปนรอย
ละ 52.0 รองลงมาคือเพราะรูคุณประโยชนของขาวกลอง จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 ซ้ือเพราะ
เพื่อนแนะนํา จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.2 และอยากทดลองบริโภค จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 
5.3  

แหลงท่ีซ้ือขาวกลองบรรจุถุง จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบถามดาน
พฤติกรรมในสวนของแหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง มีจํานวน 400 คน พบวาแหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุ
ถุงของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือหางสรรพสินคา จํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 71.5 
รองลงมาคือรานสะดวกซื้อ จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5 และโทรสั่งซื้อ จํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 2 
 ความบอยในการซื้อขาวกลองบรรจุถุง จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวาผูตอบแบบสอบถาม
ดานพฤติกรรมในสวนของความบอยในการซื้อขาวกลองบรรจุถุง มีจํานวน 400 คน พบวา ความบอย
ในการซื้อขาวกลองบรรจถุุง ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ ซ้ือเมื่อใกลจะหมด จํานวน 282 คน 
คิดเปนรอยละ 70.50 รองลงมาคือซ้ือทุก ๆ ส้ินเดือนจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 และซื้อเพื่อ
ตองการรักษาสุขภาพตนเอง จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 
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 ความสําคัญท่ีทําใหตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากที่สุด จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา
ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของความสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมาก
ที่สุด  มีจํานวน 400 คน พบวา ความสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากที่สุดสวนใหญ
คือ ตองการใหตนเองมีสุขภาพดี จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 49.3 รองลงมาคือ เชื่อมั่นใน
คุณประโยชนของขาวกลอง 119 คน คิดเปนรอยละ 29.8 บรรจุภัณฑไดมาตรฐาน จํานวน 41 คน คิด
เปนรอยละ 10.3 อยากลองรับประทาน จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 ตราสินคา จํานวน 15 คน คิด
เปนรอยละ 3.8 และ การโฆษณาสินคา จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 
 
             สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
  สมมติฐานขอท่ี 1. ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวยเพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
  
  เพศ 
  สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 

 สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 
 H0 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต

กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
             สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติ Independent t-test ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
จะปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนยัสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา .05  
             โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน Levene’s Test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน
ดังนี้ 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางเพศกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง 
     บรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง Levene's Test for Equality of Variances 
 F Sig.(p) 
1. จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือน 3.029 0.083 
2. จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 0.026 0.871 

 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลอง
บรรจุถุง 

เพศ t-test for Equality of Means 

  X S.D. t df p 
ชาย 5.38 1.819 -0.712 398 0.477 1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคใน

ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน หญิง 5.50 1.551    
ชาย 55.87 10.566 -1.422 398 0.156 2.จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน

ครอบครัวทั้งหมด หญิง 57.38 10.529    
 

 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติทดสอบคา Independent sample t-test จากการ
วิเคราะหขอมูลอธิบายไดดงนี้ 
              1.จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(กิโลกรัม)ตอเดือน พบวาจากการทดสอบ Levene's 
Test for Equality of Variances พบวาคา Sig (p.) เทากับ 0.083 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ขอมูลมีการ
กระจายเทากันจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig. 2-tailed (p.) ในกรณี Equal variances assumed ซ่ึงเทากับ 
0.477 มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1Η ) 
หมายความวา เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(กิโลกรัม)ตอเดือน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ 
0.05 
 2.จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด พบวาจากการทดสอบ 
Levene's Test for Equality of Variances พบวาคา Sig (p.) เทากับ 0.871 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ขอมูล
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มีการกระจายเทากันจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig. 2-tailed (p.) ในกรณี Equal variances assumed ซ่ึง
เทากับ 0.156 มากกวา 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1Η ) 
หมายความวา เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครใน
เร่ือง จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตที่ 0.05 
 
            อายุ 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 
            สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 

H0 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคา F - test  การวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว  (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่
ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test จะปฏิเสธ
สมมุติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูล
ทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมุติฐานขอใดปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s 
T3  เพื่อหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ผลการทดสอบสมมุติฐานแสดง
ดังตาราง ตอไปนี้ 
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ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอายุกับพฤตกิรรมการเลือกซื้อขาวกลอง 
      บรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

                     อายุ      n Mean Std.Deviation 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
     20 – 29 ป 

 
130 

 
5.24 

 
1.787 

     30 – 39 ป 153 5.43 1.592 
     40 – 49 ป 84 5.64 1.640 
     50 ปขึ้นไป 33 5.84 1.677 
2.จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
     20 – 29 ป 

 
130 

 
55.19 

 
10.664 

     30 – 39 ป 153 56.63 10.572 
     40 – 49 ป 84 57.67 10.339 
     50 ปขึ้นไป 33 60.45 9.871 

 
 

Test of Homogeneity of Variances 

 Levene Statistic df1 df2 Sig (p.) 

1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน      0.268 3 396 0.849 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 0.256 3 396 0.857 

 

 
ANOVA 

 Sum of 

Square 

df Mean 

Square 
F Sig. (p.) 

1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน           

Between Group 13.819 3 4.60 1.645 0.179 

Within Group 1109.18 396 2.80   

Total 1123.00 399    

2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด      

Between Group 841.80 3 280.60 2.546 0.056 

Within Group 43652.20 396 110.23   

Total 44494.00 399    
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 ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบพฤติกรรมพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุโดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA : Analysis of Variance)จากการวิเคราะหขอมูลอธิบายไดดงนี้ 
 1. จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  พบวาจากการทดสอบ Levene's 
Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.849 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา Sig.(p.) 
เทากับ 0.179 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1Η ) 
หมายความวา อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 2. จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด พบวาจากการทดสอบ 
Levene's Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.857 ซ่ึงมากกวา 
0.05 นั่นคือ ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา 
Sig.(p.) เทากับ 0.056 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( ) หมายความวา อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

1Η

 
            สถานภาพสมรส 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 
            สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 

H0 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคา F - test  การวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว  (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่
ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test จะปฏิเสธ
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สมมุติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูล
ทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมุติฐานขอใดปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s 
T3  เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ผลการทดสอบสมมุติฐานแสดง
ดังตาราง ตอไปนี้ 
 
ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการเลือก 
      ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

                         สถานภาพสมรส n Mean Std.Deviation 
1.จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
     โสด 

 
219 

 
5.28 

 
1.695 

     สมรส / อยูดวยกัน 148 5.65 1.635 
     หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 33 5.60 1.675 
2.จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
     โสด 

 
219 

 
56.05 

 
10.995 

     สมรส / อยูดวยกัน 148 57.60 9.819 
     หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 33 56.96 10.820 

 
 

 
Test of Homogeneity of Variances 

 Levene Statistic df1 df2 Sig (p.) 

1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน      0.038 2 397 0.963 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 1.306 2 397 0.272 
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ตาราง 20 (ตอ) 
 

ANOVA 

 Sum of 
Square 

df Mean 
Square F Sig. 

(p.) 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน        

Between Group 12.81 2 6.41 2.292 0.102 

Within Group 1110.18 397 2.79   

Total 1123.00 399    

2.จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด      

Between Group 215.103 2 107.55 0.964 0.382 

Within Group 44278.90 397 111.53   

Total 44494.00 399    

 
 

 ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบพฤติกรรมพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรสโดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way ANOVA : Analysis of Variance)จากการวิเคราะหขอมูลอธิบายไดดงนี้ 
 1. จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  พบวาจากการทดสอบ Levene's 
Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.963 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา Sig.(p.) 
เทากับ 0.102 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1Η ) 
หมายความวา สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 2. จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด พบวาจากการทดสอบ 
Levene's Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.272 ซ่ึงมากกวา 
0.05 นั่นคือ ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา 
Sig.(p.) เทากับ 0.382 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( ) หมายความวา สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
ทั้งหมด ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

1Η
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            ระดับการศึกษา 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 
            สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 

H0 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคา F - test  การวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว  (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่
ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test จะปฏิเสธ
สมมุติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูล
ทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมุติฐานขอใดปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s 
T3  เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ผลการทดสอบสมมุติฐานแสดง
ดังตาราง ตอไปนี้ 
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ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางระดับการศึกษากับพฤติกรรมการเลือก 
     ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  

   ระดับการศึกษา n Mean Std.Deviation 
1.จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
     ต่ํากวาปริญญาตรี 

 
94 

 
5.36 

 
1.564 

     ปริญญาตรี 272 5.48 1.595 
     สูงกวาปริญญาตรี 34 5.44 2.488 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 
     ต่ํากวาปริญญาตรี 

 
94 

 
57.02 

 
9.873 

     ปริญญาตรี 272 56.30 10.400 
     สูงกวาปริญญาตรี 34 58.97 13.358 

 
 
 

Test of Homogeneity of Variances 
 Levene Statistic df1 df2 Sig (p.) 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน      6.268** 2 397 0.002 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 3.212* 2 397 0.041 
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
* * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 

Robust Tests Of Equality Of Means 
  Statistic3 df1 df2 Sig (p.) 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
   Brown - Forsythe       

0.121 2 68.88 0.887 

2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด     
   Brown - Forsythe 0.835 2 85.12 0.438 
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 ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบพฤติกรรมพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษาโดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวน
ทางเดียว(One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 95 จากการวิเคราะหขอมูลอธิบายไดดงนี้ 
 
 1. จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  พบวาจากการทดสอบ Levene's 
Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.) เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 แสดงวา
ขอมูลมีการกระจายไมเทากัน จึงใชคา Brown – Forsythe ในการทดสอบความสัมพันธ และจากนั้นจึง
ไปพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง Robust Tests Of Equality Of Means โดยมีคา Sig.(p.) เทากับ 0.887 ซ่ึง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( ) หมายความวา 
ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.01 

1Η

 
 2. จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด พบวาจากการทดสอบ 
Levene's Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.041 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 แสดงวาขอมูลมีการกระจายไมเทากันจึงใชคา Brown – Forsythe ในการทดสอบความสัมพันธ 
และจากนั้นจึงไปพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง Robust Tests Of Equality Of Means โดยมีคา Sig.(p.) 
เทากับ 0.438 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1Η ) 
หมายความวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
             อาชีพ 
 สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 
            สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 

H0 : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
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H1 : ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคา F - test  การวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว  (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่
ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test จะปฏิเสธ
สมมุติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูล
ทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมุติฐานขอใดปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s 
T3  เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ผลการทดสอบสมมุติฐานแสดง
ดังตาราง ตอไปนี้ 
 

ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว 
     กลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  

    อาชีพ                                     n Mean Std.Deviation 
1.จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
      พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 

 
224 

 
5.24 

 
1.647 

      ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 91 5.42 1.674 
      ประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 54 6.07 1.477 
      พอบาน / แมบาน 31 5.90 1.938 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 
      พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 

 
224 

 
55.46 

 
10.260 

      ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 91 55.87 10.045 
      ประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ 54 60.83 10.584 
      พอบาน / แมบาน 31 60.80 8.669 
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ตาราง 22 (ตอ) 
 

Test of Homogeneity of Variances 
 Levene Statistic df1 df2 Sig (p.) 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน      0.507 3 396 0.677 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 0.991 3 396 0.397 
 
 

ANOVA 

 Sum of 
Square 

df Mean 
Square F Sig. 

(p.) 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน           

Between Group 36.80 3 12.26 4.473** 0.004 

Within Group 1086.19 396 2.74   

Total 1123.00 399    

2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด      

Between Group 1846.21 3 615.40 5.714** 0.001 

Within Group 42647.79 396 107.69   

Total 44494.00 399    

* * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบพฤติกรรมพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษาโดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way ANOVA : Analysis of Variance)จากการวิเคราะหขอมูลอธิบายไดดงนี้ 
 1. จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  พบวาจากการทดสอบ Levene's 
Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.667 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา Sig.(p.) 
เทากับ 0.004ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1Η ) 
หมายความวาอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  ที่แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 2. จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด พบวาจากการทดสอบ 
Levene's Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)เทากับ 0.397 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา 
Sig.(p.) เทากับ 0.001ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และยอมรับสมมติฐานรอง 
( ) หมายความวาอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ที่แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

1Η

 
 ดังนั้น  ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหนํามาเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาความแตกตางระหวางคู ดังนี้ 
 
ตาราง 23 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ จํานวน 
    ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน จําแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบเปนรายคู ดังนี้  
   

อาชีพ   
 
 

X  

พนักงาน
บริษัทเอกช
น / ลูกจาง 

5.24 

ขาราชการ 
/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

5.42 

ประกอบธุรกิจ
สวนตัว / 

เจาของกิจการ 
6.07 

พอบาน / 
แมบาน 

 
5.90 

พนักงานบรษิทัเอกชน / 
ลูกจาง 

5.24 - 
 

- -0.828** 
(0.001) 

-0.657* 
(0.039) 

 

ขาราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

5.42  - -0.645* 
(0.024) 

 

ประกอบธุรกจิสวนตวั / 
เจาของกิจการ 

6.07   -  

พอบาน / แมบาน 5.90    - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
* * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน จําแนกตาม
อาชีพโดยเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD)  ดังนี้ 
 

 1. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง กับ ประกอบธุรกิจ
สวนตัว / เจาของกิจการ มีคา Probability (p) เทากับ0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุม
พนักงานบริษัท เอกชน / ลูกจาง มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวนขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนแตกตางเปนรายคูกับ กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของ
กิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กลุมพนักงานบริษัท เอกชน / ลูกจาง มีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน นอยกวา 
กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 0.828 
 2. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง กับ พอบาน / แมบาน 
มีคา Probability (p) เทากับ0.039 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมพนักงานบริษัท เอกชน / ลูกจาง 
มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)
ตอเดือนแตกตางเปนรายคูกับ กลุมพอบาน / แมบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลุม
พนักงานบริษัท เอกชน / ลูกจาง มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวนขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน นอยกวา กลุมพอบาน / แมบานโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 0.657 
 3. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับ ประกอบธุรกิจ
สวนตัว / เจาของกิจการ มีคา Probability (p) เทากับ0.024 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุม
ขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวนขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนแตกตางเปนรายคูกับ กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของ
กิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลุมขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน นอยกวา 
กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 0.645  
 สวนคูอ่ืนไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 
 
 
 
 
 



 89

ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของจํานวน     
    (%) ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด จําแนกตามอาชีพโดยเปรียบเทียบเปนรายคู ดังนี้  
 

อาชีพ   
 
 

X  

พนักงาน
บริษัทเอกช
น / ลูกจาง 

55.46 

ขาราชการ 
/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

55.87 

ประกอบธุรกิจ
สวนตัว / 

เจาของกิจการ 
60.83 

พอบาน / 
แมบาน 

 
60.80 

พนักงานบรษิทัเอกชน / 
ลูกจาง 

55.46 - 
 

-0.410 
(0.751) 

-5.364** 
(0.001) 

-5.337** 
(0.008) 

ขาราชการ /พนักงาน
รัฐวิสาหกจิ 

55.87  - -4.954** 
(0.006) 

-4.927* 
(0.023) 

ประกอบธุรกจิสวนตวั / 
เจาของกิจการ 

60.83   -  

พอบาน / แมบาน 60.80    - 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
* * มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครในเรื่องของจํานวน(%)ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด จําแนก
ตามอาชีพโดยเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD)  ดังนี้ 
 1. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง กับ ประกอบธุรกิจ
สวนตัว / เจาของกิจการ มีคา Probability (p) เทากับ 0.001ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุม
พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจางมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของจํานวน(%)ของ
ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด แตกตางเปนรายคูกับ กลุม ประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของ
กิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กลุมพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจางมีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวน(%)ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด นอย
กวา กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 5.364 
 2. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง กับ พอบาน / แมบาน 
มีคา Probability (p) เทากับ 0.008ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจางมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของจํานวน(%)ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
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ทั้งหมด แตกตางเปนรายคูกับ กลุม พอบาน / แมบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กลุม
พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจางมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวน(%)ของ
ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด นอยกวากลุม พอบาน / แมบาน โดยมีผลตางคาเฉลี่ย 5.337 
 3. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับ ประกอบธุรกิจ
สวนตัว / เจาของกิจการ มีคา Probability (p) เทากับ0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุม
ขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของจํานวน(%)
ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด แตกตางเปนรายคูกับ กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / 
เจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กลุมขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวน(%)ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
ทั้งหมด นอยกวา กลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 4.954 
 4. ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่เปนขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับ พอบานแมบาน 
มีคา Probability (p) เทากับ0.023 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของจํานวน(%)ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
ทั้งหมด แตกตางเปนรายคูกับ กลุมพอบาน / แมบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลุม
ขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวน(%)
ของขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด นอยกวา กลุมพอบาน / แมบานโดยมีผลตางคาเฉลี่ย 
4.927 
  สวนคูอ่ืนไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
            รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 
            สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 

H0 : ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคา F - test  การวิเคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว  (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่
ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test จะปฏิเสธ
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สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05   หากคาแปรปรวนของขอมูล
ทุกกลุมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุม  ไมเทากันให
ทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมุติฐานขอใดปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0)  และ
ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  หรือ Dunnett’s 
T3  เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ผลการทดสอบสมมุติฐานแสดง
ดังตาราง ตอไปนี้ 
 

ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางรายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤติกรรมการ 
      เลือกซื้อขาวกลองบรรจถุุงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

   รายไดเฉล่ียตอเดือน n Mean Std.Deviation 
1.จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
     ต่ํากวา 6,000 – 12,000 บาท 

 
151 

 
5.29 

 
1.668 

     12,001 – 18,000 บาท 131 5.61 1.703 
     18,001 บาทขึ้นไป 118 5.46 1.657 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 
     ต่ํากวา 6,000 – 12,000 บาท 

 
151 

 
55.73 

 
10.350 

     12,001 – 18,000 บาท 131 57.06 10.631 
     18,001 บาทขึ้นไป 118 57.54 10.736 
 

 
Test of Homogeneity of Variances 

 Levene Statistic df1 df2 Sig (p.) 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน      0.691 2 397 0.502 
2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด 0.333 2 397 0.717 
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ตาราง 25 (ตอ) 
 

ANOVA 

 
Sum of 
Square 

df Mean 
Square F Sig. 

(p.) 
1.จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน           

Between Group 6.901 2 3.45 1.227 0.294 

Within Group 1116.09 397 2.81   

Total 1123.00 399    

2.จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด      

Between Group 243.33 2 121.66 1.092 0.337 

Within Group 44250.67 397 111.46   

Total 44494.00 399    

  
ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบพฤติกรรมพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรสโดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวน
ทางเดียว (One Way ANOVA : Analysis of Variance)จากการวิเคราะหขอมูลอธิบายไดดงนี้ 
 1. จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  พบวาจากการทดสอบ Levene's 
Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.502 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา Sig.(p.) 
เทากับ 0.294 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1Η ) 
หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน  ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 2. จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด พบวาจากการทดสอบ 
Levene's Test ในตาราง Test of Homogeneity of Variances มีคา Sig (p.)  เทากับ 0.717 ซ่ึงมากกวา 
0.05 นั่นคือ ขอมูลมีการกระจายเทากัน และจากนั้นจึงพิจารณาคา Sig.(p.) ในตาราง ANOVA โดยมีคา 
Sig.(p.) เทากับ 0.337 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0Η ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( ) หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในเรื่อง จํานวนเปอรเซ็นต(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
ทั้งหมด ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

1Η
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สมมติฐานขอท่ี 2  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพ
สินคา ดานบรรจุภัณฑ ดานตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภค 

 

 สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 
  HO: ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ

ภัณฑ ดานตราสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค 
  H1: ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ

ภัณฑ ดานตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค 
 

              สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก ( ) ก็ตอเมื่อคา p (2-tailed) นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังตอไปนี้ 0Η

 
ตาราง 26 วิเคราะหปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการเลือกซื้อขาว 
     กลองบรรจุถุงในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว 

 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง (ก.ก.)ตอเดือน 
 r p ระดับความสมัพันธ 
ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.519** 0.000 ระดับปานกลาง 

1.รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย 
   อาหารและระบบลําไสไดดี 

0.408** 0.000 ระดับปานกลาง 

2.มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกาย 
   แข็งแรงมีภูมิตานทานโรค 

0.443** 0.000 ระดับปานกลาง 

3.มีกากใยอาหารมากกวาการรับประทาน 
   ขาวขาว 

0.433** 0.000 ระดับปานกลาง 

4.รสชาติอรอย 0.356 ** 0.000 ระดับปานกลาง 
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ตาราง 26 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว 

 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง (ก.ก.)ตอเดือน 
 r p ระดับความสมัพันธ 
คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.549** 0.000 ระดับปานกลาง 

1.คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา 0.395** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.ความสะอาดของขาว 0.446** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.มีคุณคาทางโภชนาการ 0.490** 0.000 ระดับปานกลาง 
บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.566** 0.000 ระดับปานกลาง 

1.รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย 0.452** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ 0.480** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชน 
   ของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน 

0.427** 0.000 ระดับปานกลาง 

ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.547** 0.000 ระดับปานกลาง 

1.ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ 0.525** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง 0.379** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคา 0.405** 0.000 ระดับปานกลาง 
                ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม 0.580** 0.000 ระดับปานกลาง 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  
 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน พบวาคาปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.580 
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือถาผูบริโภคมี
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ทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณา
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑในแตละดานเปนดังนี้ 
 ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.519 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัย
ทางดานประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อ
วิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ รับประทานแลวชวยใน
เร่ืองระบบยอย   อาหารและระบบลําไสไดดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิ
ตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวาการรับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย มีคา Prob.(p) เทากับ 
0.00 , 0.00, 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.408,0.443,0.433 และ0.356 ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน รับประทานแลวชวยใน
เร่ืองระบบยอยอาหารและระบบลําไสไดดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิ
ตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวาการรับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือถา
ผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดาน รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอยอาหารและระบบ
ลําไสไดดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวา
การรับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย ที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง 
 คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา คุณภาพผลิตภัณฑของ
ขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เร่ืองของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.549 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานคุณภาพ
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ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยใน
ดานคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา ความสะอาดของขาว 
และ มีคุณคาทางโภชนาการ มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 , 0.00, 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.395,0.446 และ 0.490 ตามลําดับ 
หมายความวาปจจัยทางดาน คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทาง
โภชนาการ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกัน  กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดาน คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
ราคา ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทางโภชนาการ ที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง 
 บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา บรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.566 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานบรรจุภัณฑของขาว
กลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน รูปแบบของ
บรรจุภัณฑมีความทันสมัย ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ การอธิบายคุณสมบัติและ
คุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 , 0.00, 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.452,0.480 และ 0.427 
ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย ความแข็งแรงทนทาน
ของบรรจุภัณฑ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน มีความสัมพันธ
กับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกลาวคือ  ถา
ผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดานรูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย ความแข็งแรง
ทนทานของบรรจุภัณฑ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน ที่ดีจะมี
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พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง 
 ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ตราสินคาของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.547 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานตราสินคาของขาว
กลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน ทานจะ
เจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะ
ขึ้นราคามีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 , 0.00, 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.525,0.379 และ 0.405 ตามลําดับ หมายความวา วาปจจัย
ทางดาน ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง ทานจะซื้อตรา
สินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก .ก .)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดาน ทานจะ
เจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะ
ขึ้นราคา ที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง 
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ตาราง 27 วิเคราะหปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการเลือกซื้อขาว  
      กลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว 

 
 
ปจจัยดานผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง ท้ังหมด 
 r p ระดับความสมัพันธ 
ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 0.819** 0.000 ระดับสูง 
1.รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย 
   อาหารและระบบลําไสไดดี 

0.622** 0.000 ระดับปานกลาง 

2.มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกาย 
   แข็งแรงมีภูมิตานทานโรค 

0.683** 0.000 ระดับปานกลาง 

3.มีกากใยอาหารมากกวาการรับประทาน 
   ขาวขาว 

0.694** 0.000 ระดับสูง 

4.รสชาติอรอย 0.592 ** 0.000 ระดับปานกลาง 
คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 0.845** 0.000 ระดับสูง 

1.คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา 0.631** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.ความสะอาดของขาว 0.698** 0.000 ระดับสูง 
3.มีคุณคาทางโภชนาการ 0.719** 0.000 ระดับสูง 
บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 0.829** 0.000 ระดับสูง 
1.รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย 0.676** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ 0.697** 0.000 ระดับสูง 
3.การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชน 
   ของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน 

0.617** 0.000 ระดับปานกลาง 

ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุง 0.833** 0.000 ระดับสูง 
1.ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ 0.729** 0.000 ระดับสูง 
2.ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาท่ีมีช่ือเสียง 0.614** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคา 0.618** 0.000 ระดับปานกลาง 
                ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม 0.887** 0.000 ระดับสูง 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม กับ พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด พบวาคาปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.887 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับ
ปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลอง
ที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นในระดับสูง และเมื่อพิจารณาปจจัยทางดานผลิตภัณฑในแตละ
ดานเปนดังนี้ 
 ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.819 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดาน
ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอย
ในดาน ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ มีกากใยอาหารมากกวาการรับประทานขาวขาว 
มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.694 หมายความวา ปจจัยทางดานมีกากใยอาหารมากกวาการรับประทานขาวขาว มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมดในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน  และในสวนของ รับประทาน
แลวชวยในเรื่องระบบยอยอาหารและระบบลําไสไดดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกาย
แข็งแรงมีภูมิตานทานโรค และ รสชาติอรอย มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 , 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึง
นอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.622,0.683 และ0.592 ตามลําดับ 
หมายความวาปจจัยทางดาน รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย   อาหารและระบบลําไสไดดี  มี
วิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวาการ
รับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
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ของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับปานกลางโดยมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกลาวคือ  ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดาน
ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย   อาหารและ
ระบบลําไสไดดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค มีกากใยอาหาร
มากกวาการรับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย ที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เร่ือง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นในระดับสูง 
 คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 
นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา คุณภาพผลิตภัณฑของ
ขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เร่ืองจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.845 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับสูง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานคุณภาพผลิตภัณฑของขาว
กลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภค
ในครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานคุณภาพผลิตภัณฑของ
ขาวกลองบรรจุถุง ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทางโภชนาการ มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 และ 
0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.698 และ 
0.719 ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทางโภชนาการ มี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลอง
ที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน และปจจัยทางดาน
คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ0.631 หมายความวาปจจัยทางดาน ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทาง
โภชนาการ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน
(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับ
ปจจัยยอยทางดานคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา ความ
สะอาดของขาว และ มีคุณคาทางโภชนาการ ที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง 
 บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา บรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง 
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จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.829 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับสูง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานบรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน ความแข็งแรงทนทานของ
บรรจุภัณฑ มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.697 หมายความวาปจจัยทางดาน ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ  มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูง   และ ปจจัยทางดานรูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย และ การ
อธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 และ 0.00 
ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.676และ 0.617 
ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย และ การอธิบาย
คุณสมบัติและคุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับ
ปานกลาง  กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดานรูปแบบของบรรจุภัณฑมีความ
ทันสมัย ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนของขาวกลองมี
ใหเห็นชัดเจนที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภค
ในครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง 
 ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ตราสินคาของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง 
จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.833 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับสูง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานตราสินคาของขาวกลอง
บรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน ทานจะเจาะจงซื้อตรา
สินคาเดิมเสมอ  มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ 0.729  หมายความวา วาปจจัยทางดาน  ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ   มี
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ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลอง
ที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับสูง  และปจจัยดานทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง และ 
ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคามีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.614 และ 0.648 ตามลําดับ หมายความวา 
วาปจจัยทางดาน ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง  และ ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้น
ราคา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง จํานวน(%)
ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับ ปานกลาง  กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับ
ปจจัยยอยทางดานทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง ทานจะ
ซ้ือตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคาที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)
ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง 
 

สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภค 

 
สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 
HO: ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานการสงเสริมการขายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภค 

H1: ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภค 

 
             สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหคาความสัมพันธของตัว
แปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) และการทดสอบสมมติฐานใชความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก ( ) ก็ตอเมื่อคา p (2-tailed) นอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังตอไปนี้ 0Η
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ตาราง 28 วิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการ 
     เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว 

 
 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (ก.ก.)ตอเดือน 
ของขาวกลองบรรจุถุง r p ระดับความสมัพันธ 
ราคาของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.581** 0.000 ระดับปานกลาง 

1.ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ    0.469** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน 0.462** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.มีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ 
   ประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ 

0.465** 0.000 ระดับปานกลาง 

ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลอง 
บรรจุถุง 

0.539** 0.000 ระดับปานกลาง 

1.รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือก 
   หลากหลาย 

0.445** 0.000 ระดับปานกลาง 

2.ความสะดวกของสถานที่จอดรถ 0.354** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย    0.484** 0.000 ระดับปานกลาง 
4.รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความ 
   สะดวกตอการหาซื้อ 

0.450** 0.000 ระดับปานกลาง 

การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.509** 0.000 ระดับปานกลาง 

1.นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ 0.477** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือใน 
   ปริมาณมาก 

0.354** 0.000 ระดับปานกลาง 

3.การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆ 
    เชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน 

0.403** 0.000 ระดับปานกลาง 

     ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม 0.570**  ระดับปานกลาง 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม  กับ 
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือน พบวาคาปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
โดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.570 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับ
ปานกลาง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่ดีจะมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาปจจัยทางดานผลิตภัณฑในแตละดานเปนดังนี้ 
 ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลอง
ที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.581 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับ
ปานกลาง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานราคาของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานราคาของขาวกลองบรรจุถุงคือ 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  สินคามีปายบอกราคาที่ ชัดเจน และมีความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 , 0.00 และ 0.00 
ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.469,0.462 และ0.465 
ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  สินคามีปายบอกราคาที่
ชัดเจน และมีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกลาวคือ  ถา
ผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดาน ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  สินคามีปายบอก
ราคาที่ชัดเจน และมีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ ที่ดีจะมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง 
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 ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ชองทางการจัด
จําหนายของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.539 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัย
ทางดานชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน มากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อ
วิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง คือ รานคาที่จัดจําหนายมี
ยี่หอใหเลือกหลากหลาย ความสะดวกของสถานที่จอดรถ การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย  
และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 , 0.00, 
0.00 และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 
0.445,0.354,0.484 และ0.450 ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอให
เลือกหลากหลาย ความสะดวกของสถานที่จอดรถ การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย  และ 
รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือก
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน
ในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกลาวคือ  ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับ
ปจจัยยอยทางดานรานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือกหลากหลาย ความสะดวกของสถานที่จอดรถ การ
จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย  และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหา
ซ้ือที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
(ก.ก.)ตอเดือน มากขึ้นในระดับปานกลาง 
 การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา การสงเสริม
การตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.509 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัย
ทางดานการสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน มากขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อ
วิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานการสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง คือ นําสินคามาขายแบบแพ็ค
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คูในราคาพิเศษ การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมากและ การลดราคาสินคาในโอกาส
พิเศษตาง ๆเชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 , 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.477,0.354 และ0.403 
ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ การแจกของสมนาคุณ
สําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมากและ การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน ปใหม/สงกรานต/วันแม 
เปนตน มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน
ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทาง
เดียวกันกลาวคือ  ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดานนําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคา
พิเศษ การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมากและ การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆ
เชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน ที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน
ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน มากขึ้นในระดับปานกลาง 
 
ตาราง 29 วิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการ  
     เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
จํานวน(%)ของขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว 

 
 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ท้ังหมด 
ของขาวกลองบรรจุถุง r p ระดับความสมัพันธ 
ราคาของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.846 ** 0.000 ระดับสูง 

1.ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ    0.664** 0.000 ระดับปานกลาง 
2.สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน 0.673** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.มีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ 
   ประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ 

0.696** 0.000 ระดับสูง 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตาราง 29 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
จํานวน(%)ของขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว 

 
 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ท้ังหมด 
ของขาวกลองบรรจุถุง r p ระดับความสมัพันธ 
ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลอง 
บรรจุถุง 

0.824** 0.000 ระดับสูง 

1.รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือก 
   หลากหลาย 

0.669** 0.000 ระดับปานกลาง 

2.ความสะดวกของสถานที่จอดรถ 0.637** 0.000 ระดับปานกลาง 
3.การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย    0.706** 0.000 ระดับสูง 
4.รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความ 
   สะดวกตอการหาซื้อ 

0.632** 0.000 ระดับปานกลาง 

การสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง 
 

0.816** 0.000 ระดับสูง 

1.นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ 0.719** 0.000 ระดับสูง 
2.การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือใน 
   ปริมาณมาก 

0.601** 0.000 ระดับปานกลาง 

3.การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆ 
    เชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน 

0.657** 0.000 ระดับปานกลาง 

     ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม 0.871** 0.000 ระดับสูง 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม  กับ 
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
พบวาคาปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
โดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)
ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.871 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสงู 
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กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่ดีจะมีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นใน
ระดับสูง และเมื่อพิจารณาปจจัยทางดานผลิตภัณฑในแตละดานเปนดังนี้ 
 ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.846 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสงู 
กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานราคาของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นใน
ระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานราคาของขาวกลองบรรจุถุงคือ มีความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นัน่คอื
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.696 หมายความวาปจจัยทางดาน มีความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดบัสงู  
และ ปจจัยทางดานความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  และ สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน มีคา 
Prob.(p) เทากับ 0.00 และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ 0.664  และ 0.673 ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
คุณภาพ และ สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน  มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับปาน
กลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดาน ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  
สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน และมีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะ
ไดรับ ที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นในระดับสูง 
 ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ชองทางการจัด
จําหนายของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.824 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
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ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดาน
ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอย
ในดาน การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.706 หมายความวาปจจัยทางดานการจัดเรียงสินคาเปน
หมวดหมูจัดหางาย มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง
ของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูง  และปจจัยทางดานชองทางการจัด
จําหนายของขาวกลองบรรจุถุง คือ รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือกหลากหลาย ความสะดวกของ
สถานที่จอดรถ  และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ มีคา Prob.(p) 
เทากับ 0.00 , 0.00, และ 0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ 0.669,0.637 และ0.632 ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอ
ใหเลือกหลากหลาย ความสะดวกของสถานที่จอดรถ และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความ
สะดวกตอการหาซื้อ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เร่ืองของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับปานกลาง โดยมีความสัมพันธ
ไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยยอยทางดาน รานคาที่จัดจําหนายมี
ยี่หอใหเลือกหลากหลาย ความสะดวกของสถานที่จอดรถ การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย  
และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นในระดับสูง 
 การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 ซ่ึงนอยกวา 
0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา การสงเสริม
การตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.816 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง กลาวคือถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยทางดานการ
สงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงที่ดีจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มากขึ้นในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอย
ในดาน นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00  ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
มีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.719 หมายความวาปจจัยทางดาน นําสินคามาขายแบบ
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แพ็คคูในราคาพิเศษ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง
ของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูง  และปจจัยทางดานการสงเสริม
การตลาดของขาวกลองบรรจุถุง คือ การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมาก และ การลด
ราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน มีคา Prob.(p) เทากับ 0.00 และ 
0.00 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.601 และ0.657 
ตามลําดับ หมายความวาปจจัยทางดาน การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมากและ การลด
ราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรม
การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
ทั้งหมด ในระดับปานกลาง โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกลาวคือ  ถาผูบริโภคมีทัศนคติ
เกี่ยวกับปจจัยยอย นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือใน
ปริมาณมากและ การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน ที่ดีจะมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
มากขึ้นในระดับสูง 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 30 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ใช 

สมมติฐานขอท่ี 1   
1.ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานระชากรศาสตร
ประกอบดวยเพศ  อายุ  สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ข าวกลองบรรจุ ถุงของผูบ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรม
การ เลือกซื้ อข าวกลองบรรจุ ถุ งในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 

ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

Independent sample t-test 

1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรม
การ เลือกซื้ อข าวกลองบรรจุ ถุ งในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 

ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

One Way ANOVA 

1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน
มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง
ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 

ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

One Way ANOVA 

1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน
มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง
ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 

ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

One Way ANOVA  
Brown-Forsythe 
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ตาราง 30 (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ใช 

สมมติฐานขอท่ี 1 (ตอ)   
1 . 5  ผู บ ริ โภคที่ มี อ า ชี พ แตกต า ง กั นมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 

สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

One Way ANOVA , Least 
Significant Difference (LSD) 

1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตาง
กันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 

ไมสอดคลองกับ
สมมติฐาน 

One Way ANOVA 

สมมติฐานขอท่ี 2   
2 .ปจจัยทางด านผลิตภัณฑ  ไดแก  ดาน
ประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดาน
บรรจุภัณฑ ดานตราสินคามีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภค 
 

สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

Pearson Product Moment 
Correlation  Coefficient 

สมมติฐานขอท่ี 3   
3.ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด
อ่ืน ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขายมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภค 
 

สอดคลองกับ
สมมติฐาน 

Pearson Product Moment 
Correlation  Coefficient 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการศึกษาคนควา 
 
 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาถึง ปจจัยทีทีผลตอพฤติกรรมโดยรวมของการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในปจจัยดานตาง ๆคือ ดานประชากรศาสตร ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย โดยผลการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ 
สามารถนําเสนอใหกับผูบริหารบริษัทเพื่อใชเปนขอมูลประกอบการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ และ 
สวนประสมทางการตลาดอื่น ๆตอไป รวมทั้งเพื่อเปนประโยชนตอผูที่สนใจศึกษาคนควาหาความรูซ่ึง
สามารถทําใหทราบถึงรายละเอียดและขอมูลของผูบริโภคที่มีตอการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง  
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 
 ในการทําวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายของการวิจัยไวดังตอไปนี้ 

1. เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ  ระดับการศึกษา สถานภาพ
สมรส อาชีพ รายไดเฉล่ียตอคนตอเดือน ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑซ่ึงประกอบดวย ประโยชน
ผลิตภัณฑ คุณภาพผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ ตราสินคา กับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
สมมติฐานในการวิจัย 
 
 1. ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวยเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 2. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ
ภัณฑ ดานตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค 
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3. ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภค 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้คือ ประชากรที่เปนทั้งเพศชายและหญิง อายุ 20 ป ขึ้น
ไป เนื่องจาก วัยดังกลาวเปนวัยเร่ิมทํางานและสามารถเลือกซื้อขาวกลองไดดวยตนเอง ที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเคยซื้อหรือซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้คือ ประชากรที่เปนทั้งเพศชายและหญิง อายุ 20 ป ขึ้น
ไป เนื่องจาก วัยดังกลาวเปนวัยเร่ิมทํางานและสามารถเลือกซื้อขาวกลองไดดวยตนเอง ที่อยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร และเคยซื้อหรือซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนใช
วิธีการคํานวณหาจากกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรสําหรับกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
(กัลยา วาณิชยบัญชา. 2545 : 26) และกําหนดคาความผิดพลาดไวไมเกินรอยละ 5 ที่ความเชื่อมั่น 95% 
ไดกลุมตัวอยางจํานวน 385 ตัวอยาง อยางไรก็ตามเพื่อปองกันความผิดพลาดอันอาจจะเกิดขึ้นผูวิจัยได
กําหนดขนาดตัวอยางเปน 400 ตัวอยาง โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1. การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจับสลาก เพื่อสุมเลือกเขต
การปกครองเปนกลุมตัวอยางจํานวน 10% จากเขตการปกครองในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต ได
ออกมา 5 เขต ไดแก เขตบางพลัด เขตหวยขวาง เขตบางกะป เขตจตุจักร เขตคันนายาว 

2.การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) คํานวณจากขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด
จํานวน 400 คนโดยเลือกตัวอยางประชากรในเขตบางพลัด เขตหวยขวาง เขตบางกะป เขตจตุจักร เขต
คันนายาว เขตละ 80 คน  

3.การสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง(Purposive Sampling)กําหนดสถานที่ชุมชนในแตละเขตที่
ผูบริโภคนิยมมาซื้อขาว ไดแกหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ เปนตน 

4.การสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling)โดยเลือกเก็บเฉพาะผูที่ใหความ
รวมมือในการตอบแบบสอบถามนี้ 
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การสรางเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาคนควา 
 
               การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวจิัยคร้ังนี้ ผูวจิยัไดสรางเครื่องมือและ
ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ หรือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 4 สวน ดงันี้ 

   สวนท่ี  1  เปนขอมูลทางดานลักษณะทางประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อายุ  
สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน  6 ขอ มีลักษณะของคําถาม
แบบปลายปดคําตอบมี 2 ตัวเลือก (Dichotomonus choices) และหลายตัวเลือก (Multiple choices) 
    สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ปจจัยดานประโยชนผลิตภัณฑ ปจจัยดานคุณภาพ
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ปจจัยดานตราสินคาโดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคา
ตอบ (Rating Scale) ซ่ึงเปนระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น(Interval Scale) 

   สวนท่ี 3 เปนคําถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดซึ่งไดแกปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยใชแบบสอบถามแบบมาตรา
สวนประเมินคาตอบ (Rating Scale) ซ่ึงเปนระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval Scale)
  

   สวนท่ี 4 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคาตอบ (Rating Scale) ซ่ึงเปน
ระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น(Interval Scale)  
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
   แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
   1. ขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัย รวมทั้ง
ขอมูลที่ไดมีการเผยแพรทางอินเตอรเน็ต ที่เกี่ยวของเพื่อประกอบการสรางแบบสอบถาม 
   2. ขอมูลปฐมภูมิ ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง และนํา
แบบสอบถามซึ่งหาคุณภาพแลวไปขอความรวมมือจากกลุมผูบริโภคตามเขตที่กําหนด โดยผูวิจัยได
ช้ีแจงใหกลุมตัวอยางเขาใจถึงวัตถุประสงค และอธิบายถึงวิธีการตอบแบบสอบถามกอนใหผูตอบ
แบบสอบถามเริ่มตนทํา และทําการรวบรวมแบบสอบถามดวยตนเอง 
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การจัดกระทําขอมูลและวิเคราะหขอมูล 
 
  การจัดกระทําขอมูล 
  1. นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริง 
  2. นําแบบสอบถามที่เก็บขอมูลจริงแลวมาตรวจสอบความสมบูรณ 
  3. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลงรหัสสําหรับ
การประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 
  4. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวไปบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร และทําการวิเคราะหขอมูลโดยใช
โปรแกรมการวิเคราะหสถิติสําเร็จรูป SPSS (Statistical package for social sciences for windows)  
 
 

  การวิเคราะหขอมูล 
  1.  การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะหเชิงพรรณนาจะใชคา
รอยละ (Percentage) ในการอธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด 
 

  2.  การวิเคราะหเชิงสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติจะ
นําขอมูลที่ไดจากวิธีการสํารวจโดยอาศัยแบบสอบถามนํามาวิเคราะหสถิติดวยเครื่องคอมพิวเตอรโดย
ใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพื่อหาความสัมพันธของลักษณะทางดานประชากรศาสตร ปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยใชคาสถิติในการวิเคราะหดังนี้ 
 

         2.1 สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะขอมูลทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได เฉลี่ยตอเดือน  ใชคาความถี่  (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) เพื่อศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง โดยที่ลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก 
เพศ ใชคาสถิติแบบ  t-test  และลักษณะทางประชากรศาสตรอ่ืน ๆ ของกลุมตัวอยางที่มากกวา 2 กลุม
ขึ้นไป เชน อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชคาสถิติแบบ F-Test 
(One-way Analysis of Variance) ในการหาความแตกตางของตัวแปรเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยาง 
                    2.2 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑไดแก ประโยชนผลิตภัณฑ คุณภาพ
ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ ตราสินคา และสมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด  
ไดแก ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ทดสอบโดยใชสถิติอยางงายของ (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของ 2 ตัวที่อิสระตอกัน 
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             คาสถิติท่ีใชทดสอบสมมุติฐาน 

 1.  ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวยเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

  คาสถิติที่ใชทดสอบคือ t-Test (Independent t- test) ไดแก 

      1.1 ผูบริโภคมีเพศตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครตางกัน 

    คาสถิติที่ใชทดสอบคือ F-Test โดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) แยกเปนรายขอไดดังนี้ 

  1.2 ผูบริโภคมีอายุตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครตางกัน 

  1.3 ผูบริโภคมีสถานภาพสมรสตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตางกัน 

  1.4 ผูบริโภคมีระดับการศึกษาตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตางกัน 

  1.5 ผูบริโภคมีอาชีพตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตางกัน 

  1.6 ผูบริโภคมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตางกัน 

2. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา ดานบรรจุ
ภัณฑ ดานตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคคาสถิติที่
ใชทดสอบคือ  การทดสอบสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 
moment correlation coefficient) 

3. ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคคาสถิติที่ใชทดสอบคือ การทดสอบสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) 
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สรุปผลการวิเคราะหขอมลู 
 
 จากการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับ  ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปผลไดดังนี้ 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
 ผูใชบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 218 คน  คิดเปนรอยละ 54.50  มีอายุระหวาง 30 - 
39 ปจํานวน 153คน  คิดเปนรอยละ 38.20   สถานภาพสมรสโสดจํานวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.70 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 272 คน คิดเปนรอยละ 68.00 พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง
จํานวน 224 คน คิดเปนรอยละ 56.00  รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 12,000 บาท จํานวน 151 คน คิดเปน
รอยละ 37.70  
  
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามปจจัยดานผลิตภัณฑของขาวกลองโดยรวมอยูในระดับ เห็น
ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 โดยสามารถที่จะอธิบายและจําแนกไดดังตอไปนี้ 
 

 ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.20 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง มีกากใยอาหารมากกวา
การรับประทานขาวขาว มีวิตามินแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค และ
รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอยอาหารและลําไส โดยมีคาเฉลี่ย 4.35 , 4.27 และ 4.22 ตามลําดับ 
และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่องรสชาติอรอย โดยมีคาเฉลี่ย 3.95 
 คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานคุณภาพผลิตภัณฑของ
ขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง มีคุณคาทางโภชนาการ และ ความสะอาด
ของขาว โดยมีคาเฉล่ีย 4.25 และ 4.23 ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง
คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา โดยมีคาเฉลี่ย 4.02  
 บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน บรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
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ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ โดยมี
คาเฉลี่ย 4.22 และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย 
และ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนใหเห็นเดนชัด โดยมีคาเฉลี่ย 4.17 และ 4.07 ตามลําดับ 
 ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน บรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ โดยมีคาเฉลีย่ 
4.26 และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง ทานจะซื้อสินคาเดิมแมจะขึ้นราคา และ ทานจะ
เจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง โดยมีคาเฉลี่ย 4.19 และ 4.10 ตามลําดับ 
  
 สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับ เห็น
ดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 โดยสามารถที่จะอธิบายและจําแนกไดดังตอไปนี้ 
 

 ราคาของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดย
ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่องความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนดานสุขภาพ โดย
มีคาเฉลี่ย 4.25 และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเร่ือง สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน และ 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ โดยมีคาเฉลี่ย 4.20 และ 4.14 ตามลําดับ 
 

 ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานชองทางการจัด
จําหนายของขาวกลองบรรจุถุง  โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง รานคาที่จัดจําหนาย
มียี่หอใหเลือกหลากหลาย รานคามีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ และ การจัดเรียงสินคา
เปนหมวดหมูจัดหางาย โดยมีคาเฉลี่ย 4.28 , 4.27 และ 4.25 ตามลําดับ 
 

 การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง  ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานการสงเสริม
การตลาดของขาวกลองบรรจุถุง  โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง นําสินคามาขายแบบ
แพ็คคูในราคาพิเศษ และ ลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆ โดยมีคาเฉลี่ย 4.29 และ 4.26  
ตามลําดับ และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง การแจกของสมนาคุณสําหรับผูซ้ือใน
ปริมาณมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.03 
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 สวนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดแก การบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุง การซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
อนาคต บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง ประมาณการบริโภคขาวกลองใน
ครอบครัวตอเดือน เปอรเซ็นตของการบริโภคขาวกลองบรรจุถุงโดยในสวนนี้ได แจกแจงคาเฉลี่ย
เบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลขอมูล ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมของการบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุง พบวา
ผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุงคือ คาดวาจะบอกตอ 
โดยมีคาเฉลี่ย 4.18 
 ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุถุง พบวาผูตอบ
แบบสอบถามมีพฤติกรรมในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุถุงคือ ซ้ือแนนอน โดยมีคาเฉลี่ย 4.45 
 ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง
มี พบวาบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุดคือบุคคล
ใกลชิด และ เพื่อน / คนรูจัก โดยมีคาเฉลี่ย 4.47 และ 4.24 ตามลําดับ บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากคือผูบังคับบัญชา โดยมีคาเฉลี่ย 3.63  และบุคคลที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถามในระดับปานกลางคือพนักงานขาย / ตัวแทนจําหนาย โดย
มีคาเฉลี่ย 3.23  

 ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมประมาณจํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาวกลองใน
ครอบครัวตอเดือน พบวา ประมาณจํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาวกลองในครอบครัวตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถามมีประมาณจํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาวกลองในครอบครัวตอเดือนต่ําสุด 2 กิโลกรัม 
สูงสุด 13 กิโลกรัม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.45 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 1.6776 
 ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในการประมาณจํานวนเปอรเซ็นต (%) ของการบริโภค
ขาวกลองในครอบครัวตอการบริโภคขาวทั้งหมด พบวา ในการประมาณจํานวนเปอรเซ็นต (%) ของ
การบริโภคขาวกลองในครอบครัวตอการบริโภคขาวทั้งหมด ต่ําสุด 30% สูงสุด 80% โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 56.70 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 10.5600 
 
 ในของสวนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครไดแก เหตุผลที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง แหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ความบอยในการ
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ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง และความสําคัญในการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุง โดยแจกแจงจํานวน คา
รอยละ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 สาเหตุที่ทําใหซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของ สาเหตุ
ที่ทําใหซ้ือขาวกลองบรรจุถุงสวนใหญ เพื่อรักษาสุขภาพ จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.0 
รองลงมาคือเพราะรูคุณประโยชนของขาวกลอง จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 ซ้ือเพราะเพื่อน
แนะนํา จํานวน 25 คน คิดเปนรอายละ 6.3 และอยากทดลองบริโภค จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3  

  แหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของแหลงที่ซ้ือขาว
กลองบรรจุถุง สวนใหญ คือหางสรรพสินคา จํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 71.5 รองลงมาคือราน
สะดวกซื้อ จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.5 และโทรสั่งซ้ือ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 
 ความบอยในการซื้อขาวกลองบรรจุถุง ผูตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของความ
บอยในการซื้อขาวกลองบรรจุถุง สวนใหญ คือ ซ้ือเมื่อใกลจะหมด จํานวน 282 คน คิดเปนรอยละ 
70.50 รองลงมาคือซ้ือทุก ๆ ส้ินเดือนจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 และซื้อเพื่อตองการรักษา
สุขภาพตนเอง จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 
 ความสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากที่สุด ผูตอบแบบสอบถามดาน
พฤติกรรมในสวนของความสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากที่สุด  สวนใหญคือ 
ตองการใหตนเองมีสุขภาพดี จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 49.3 รองลงมาคือ เชื่อมั่นในคุณประโยชน
ของขาวกลอง 119 คน คิดเปนรอยละ 29.8 บรรจุภัณฑไดมาตรฐาน จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 
อยากลองรับประทาน จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 ตราสินคา จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.8 
และ การโฆษณาสินคา จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 
  
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

  สมมติฐานขอท่ี 1. ผูบริโภคที่มีปจจัยทางดานประชากรศาสตรประกอบดวยเพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
  

สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน จากการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกัน มี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง ไมแตกตางกัน ในระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงใน
เขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน จากการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา ผูบริโภคที่มีอายุที่แตกตางกัน มี
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง ไมแตกตางกัน ในระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว

กลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน  จากการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา ผูบริโภคที่มี
สถานภาพสมรสที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง ไมแตกตางกัน ในระดับ
นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง

บรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกันจากการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา ผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง  ไมแตกตางกัน ในระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติเทากับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง

ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน จากการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา ผูบริโภคที่มีอาชีพที่แตกตาง
กัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง แตกตางกัน ในระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว

กลองบรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกันจากการวิเคราะหขอมูลสรุปไดวา ผูบริโภคที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง ไมแตกตางกัน ในระดับ
นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอท่ี2  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพสินคา 

ดานบรรจุภัณฑ ดานตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภค 
 จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว (ก.ก.)ตอเดือน  ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องจํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน ในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลางและเมื่อพิจารณาปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑในแตละดานเปนดังนี้ 
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 ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย   อาหารและระบบลําไสได
ดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวาการ
รับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปาน
กลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานคุณภาพ
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา ความสะอาดของขาว และ มีคุณคา
ทางโภชนาการ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เร่ืองของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธ
ไปในทิศทางเดียวกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  

บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน รูปแบบของ
บรรจุภัณฑมีความทันสมัย ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ การอธิบายคุณสมบัติและ
คุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับ
ปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก .ก .)ตอเดือนมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน ทานจะ
เจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะ
ขึ้นราคา พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด  ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องจํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน ในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูงและเมื่อพิจารณาปจจัยทางดานผลิตภัณฑใน
แตละดานเปนดังนี้ 
 ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน ประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย   อาหารและระบบลําไสได
ดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวาการ
รับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับสูงโดยมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คุณภาพผลิตภัณฑของ
ขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ใน
ระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ คุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับราคา ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทางโภชนาการ พบวา มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมดในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 
 บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความ
ทันสมัย ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนของขาวกลองมี
ใหเห็นชัดเจน พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เร่ืองจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทาง
เดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิม
เสมอ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคา พบวา มี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลอง
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ที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 

  สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆไดแก  ดานราคาสินคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภค 
 
 จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว (ก.ก.)ตอเดือน  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
โดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องจํานวนขาวกลองที่บริโภค
ในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน ในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลางและเมื่อพิจารณาปจจัยทางดานสวน
ประสมทางการตลาดในแตละดานเปนดังนี้ 

  ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก .ก .)ตอเดือนมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานราคาของขาว
กลองบรรจุถุงคือ ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน และมีความ
คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรม
การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)
ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 
  ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอ
เดือน มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง  และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดาน
ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง คือ รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือกหลากหลาย ความ
สะดวกของสถานที่จอดรถ การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย  และ รานคาที่จําหนายมีหลาย
แหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลาง
โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน 
มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานการ
สงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง คือ นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ การแจกของ
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สมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมากและ การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน ปใหม/
สงกรานต/วันแม เปนตน พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
 จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
โดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่องจํานวนขาวกลองที่บริโภค
ในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน ในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูงและเมื่อพิจารณาปจจัยทางดานสวนประสม
ทางการตลาดในแตละดานเปนดังนี้ 
  ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานราคาของขาวกลองบรรจุถุงคือ 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  สินคามีปายบอกราคาที่ ชัดเจน และมีความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ใน
ระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว
ทั้งหมด มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานชองทาง
การจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง คือ รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือกหลากหลาย ความสะดวก
ของสถานที่จอดรถ การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย  และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมี
ความสะดวกตอการหาซื้อ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง และเมื่อวิเคราะหถึงปจจัยยอยในดานการสงเสริม
การตลาดของขาวกลองบรรจุถุง คือ นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ การแจกของสมนาคุณ
สําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมากและ การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน ปใหม/สงกรานต/วันแม 
เปนตน มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน
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(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
การอภิปรายผล  
 
  จากการวิจัยเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
  1. ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ผลการศึกษาการวิจัยคร้ังนี้พบวา ผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ป สถานภาพโสด  ระดับการศึกษา ปริญญาตรี มี
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 12,000 บาท เนื่องจากผูหญิงเปน
ผูดูแลบานและซื้ออาหารสําหรับครอบครัวผูหญิงจึงซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากกวาผูชาย ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของ วิบูลย เอี่ยมจุฬา (2549) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวหอมมะลิบรรจุถุงตรามาบุญครองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 30 – 39 ป การศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด 
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
 
  2. ผลการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง พบวา ผูผูบริโภค
ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติภาพรวมของผลิตภัณฑอยูในระดับเห็นดวย โดยสามารถอภิปรายผลได
ดังนี้  
 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใน
ระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง มีกาก
ใยอาหารมากกวาการรับประทานขาวขาว มีวิตามินแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทาน
โรค และรับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอยอาหารและลําไส และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็น
ดวย ในเรื่องรสชาติอรอย 
 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูใน
ระดับเห็นดวย เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง มี
คุณคาทางโภชนาการ และ ความสะอาดของขาว และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง
คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา  
 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็น
ดวย เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง ความแข็งแรง
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ทนทานของบรรจุภัณฑ  และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง รูปแบบของบรรจุภัณฑมี
ความทันสมัย และ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนใหเห็นเดนชัด 
 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็น
ดวย เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง ทานจะเจาะจง
ซ้ือตราสินคาเดิมเสมอ และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง ทานจะซื้อสินคาเดิมแมจะขึ้น
ราคา และ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง  
 ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ พิบูล ทีปะปาล (2537: 222) วิเคราะหผลิตภัณฑวา เปนสิ่งที่
นําเสนอขายใหแกตลาด เพื่อใหเกิดความสนใจ ความตองการเปนเจาของ การนําไปใชหรือนําไป
บริโภค ซ่ึงอาจทําใหความตองการและความจําเปน (ของผูซ้ือ) ไดรับการตอบสนองทําใหไดรับความ
พอใจ 
  
  3. ผลการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง 
พบวา ผูผูบริโภคตอบแบบสอบถามมีทัศนคติภาพรวมของสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับเห็น
ดวย โดยสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดาน ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่องความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับประโยชนดานสุขภาพ และผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง สินคามีปาย
บอกราคาที่ชัดเจน และ ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  

 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง  โดยภาพรวมอยู
ในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งใน
เร่ือง รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือกหลากหลาย รานคามีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ 
และ การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย  

 ผูบริโภคมีความคิดเห็นดานการสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง  โดยภาพรวมอยูใน
ระดับเห็นดวย  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยอยางยิ่งในเรื่อง นํา
สินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ  และ  ลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง  ๆ และผูตอบ
แบบสอบถามมีความเห็นดวย ในเรื่อง การแจกของสมนาคุณสําหรับผูซ้ือในปริมาณมาก  
 ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546: 53 – 55) สวนประสมทาง
การตลาดเปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทไดรวมกับเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือทางการตลาดคือ ผลิตภัณฑ  ราคา  การสงเสริมการตลาด  การจัด
จําหนาย 
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             4. ผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุงคือ 
คาดวาจะบอกตอ 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในอนาคตจะซื้อขาวกลองบรรจุถุงคือ ซ้ือแนนอน  
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุดคือบุคคลใกลชิด และ เพื่อน / คนรูจัก บุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถามในระดับมากคือผูบังคับบัญชา  และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถามในระดับปานกลางคือพนักงานขาย / ตัวแทนจําหนาย  

 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรม ในการประมาณจํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาว
กลองในครอบครัวตอเดือน พบวา  ประมาณจํานวนกิโลกรัมที่บริโภคขาวกลองในครอบครัวตอเดือน
ต่ําสุด 2 กิโลกรัม สูงสุด 13 กิโลกรัม  
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในการประมาณจํานวนเปอรเซ็นต (%) ของการ
บริโภคขาวกลองในครอบครัวตอการบริโภคขาวทั้งหมด พบวา ประมาณจํานวนเปอรเซ็นต (%) ของ
การบริโภคขาวกลองในครอบครัวตอการบริโภคขาวทั้งหมด ต่ําสุด 30% สูงสุด 80%  
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของ สาเหตุที่ทําใหซ้ือขาวกลองบรรจุ
ถุงสวนใหญ เพื่อรักษาสุขภาพ รองลงมาคือ เพราะรูคุณประโยชนของขาวกลอง ซ้ือเพราะเพื่อนแนะนํา 
และอยากทดลองบริโภค  

  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของแหลงที่ซ้ือขาวกลองบรรจุถุง สวน
ใหญ คือหางสรรพสินคา รองลงมาคือรานสะดวกซื้อ และโทรสั่งซ้ือ  
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของความบอยในการซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุง สวนใหญ คือ ซ้ือเมื่อใกลจะหมด  รองลงมาคือซ้ือทุก ๆ ส้ินเดือน และซื้อเพื่อตองการรักษาสุขภาพ
ตนเอง 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามดานพฤติกรรมในสวนของความสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อขาว
กลองบรรจุถุงมากที่สุด  สวนใหญคือ ตองการใหตนเองมีสุขภาพดี  รองลงมาคือ เชื่อมั่นใน
คุณประโยชนของขาวกลอง  บรรจุภัณฑไดมาตรฐาน  อยากลองรับประทาน ตราสินคา และ การ
โฆษณาสินคา  
 ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ ธงชัย สินติวงศ (2525: 17) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปน
การวิเคราะหเพื่อใหทราบถึงสาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพลเหนือ และทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคา และ
บริการ ซ่ึงโดยการเขาใจถึงสาเหตุตาง ๆ ที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจของผูบริโภคนี่เองที่จะทํา
ใหนักการตลาดสามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผล ดวยการสามารถชักนํา และหวานลอมให
ลูกคาซ้ือสินคาและมีความจงรักภัคดีที่จะซื้อซํ้าครั้ง ตอเนื่องไปเรื่อย ๆ 
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 5. ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยทางดานประชากรศาสตรสามารถอภิปรายผลไดดังนี้
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มี เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  และ รายได
เฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง ไมแตกตางกัน  เนื่องจาก ขาว
คืออาหารหลักและมีความจําเปนสําหรับคนไทยรวมถึง คนกรุงเทพเริ่มใหความสนใจกับสุขภาพมาก
ขึ้น ลักษณะประชากรศาสตรดังกลาวขางตนจึงไมแตกตางกันตอการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง ซ่ึง
สอดคลองงานวิจัยของวิบูลย เอี่ยมจุฬา (2549) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวหอมมะลิบรรจุถุงตรามาบุญครองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคที่มี 
เพศ  อายุ  รายไดครอบครัวเฉลี่ยแตกตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวหอมมะลิตรามาบุญครอง ไม
แตกตางกัน 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มี อาชีพ ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุง แตกตางกัน อันเนื่องมาจากอาชีพ ทําใหคนเรามีความคิดมีทัศนคติที่แตกตางกันในเรื่องของ
การบริโภคขาวกลอง 
 
 6. ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุง  
 จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว (ก.ก.)ตอเดือน  มีความสัมพันธกับ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวม ในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง 
   ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม และปจจัยยอยในดานประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย   อาหารและระบบลําไสได
ดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวาการ
รับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปาน
กลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน  ในสวนของคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง
โดยรวม และปจจัยยอยในดานคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
ราคา ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทางโภชนาการ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือก
ซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือน
ในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน  ในสวนของบรรจุภัณฑของขาวกลอง
บรรจุถุงโดยรวม  และปจจัยยอยในดาน รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย ความแข็งแรงทนทาน
ของบรรจุภัณฑ การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน พบวา มี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลอง
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ที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน  ใน
สวนของตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม และปจจัยยอยในดาน ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคา
เดิมเสมอ ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคา พบวา มี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลอง
ที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   เนื่องจากถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยผลิตภัณฑโดยรวมและปจจัยผลิตภัณฑในแตละ
ดานที่ดีจะมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง 
   ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จักรพงศ วัฒนายิ่งสกุล (2547) ซ่ึงทําการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มี
ผลกระทบตอพฤติกรรมการบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ทัศนคติที่มีตอปจจัยทางดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป 
 จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด มีความสัมพันธกับ ปจจัยดานผลิตภัณฑ
โดยรวม ในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง  
   ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  และปจจัยยอยในดาน ประโยชน
ผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงคือ รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย   อาหารและระบบลําไสได
ดี  มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกายแข็งแรงมีภูมิตานทานโรค มีกากใยอาหารมากกวาการ
รับประทานขาวขาว และ รสชาติอรอย พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลอง
บรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับสูงโดยมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน  ในสวนของคุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  
และ ปจจัยยอยในดาน ความสะอาดของขาว และ มีคุณคาทางโภชนาการ พบวา มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมดในระดับสูงโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน และคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
ราคามีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับปานกลาง ในดานของบรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง
โดยรวม  ปจจัยยอยในดาน ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤตกิรรม
การเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด
ในระดับสูง ในสวนของรูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย และ การอธิบายคุณสมบัติและ
คุณประโยชนของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาว
กลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับปาน
กลาง  ในสวนของตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  และปจจัยยอยในดาน ทานจะเจาะจงซื้อ
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ตราสินคาเดิมเสมอ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภค
ในเร่ือง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดในระดับสูง ในสวนของทานจะเจาะจงซื้อ
ตราสินคาที่มีช่ือเสียง และทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคา พบวา มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมดในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
  เนื่องจากถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยผลิตภัณฑโดยรวมและปจจัยผลิตภัณฑในแตละ
ดานที่ดีจะมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง 
  
 7. ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง  
            จํานวนขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัว (ก.ก.)ตอเดือน มีความสัมพันธกับ ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวม ในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง 

ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม  และปจจัยยอยในดานราคาของขาวกลองบรรจุถุงคือ 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  สินคามีปายบอกราคาที่ ชัดเจน และมีความคุมคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนใน
ระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน ในสวนของชองทางการจัดจําหนายของขาว
กลองบรรจุถุงโดยรวม  และปจจัยยอยในดานชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง คือ รานคา
ที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือกหลากหลาย ความสะดวกของสถานที่จอดรถ การจัดเรียงสินคาเปน
หมวดหมูจัดหางาย  และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ พบวา มี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลอง
ที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน ใน
สวนของ การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม และปจจัยยอยในดานการ
สงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง คือ นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ การแจกของ
สมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมากและ การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน ปใหม/
สงกรานต/วันแม เปนตน พบวา มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเรื่องของจํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนในระดับปานกลางโดยมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 เนื่องจากถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยผลิตภัณฑสวนประสมทางการตลาดโดยรวม
และปจจัยสวนประสมทางการตลาดในแตละดานที่ดีจะมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุ
ถุงในเรื่อง จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว(ก.ก.)ตอเดือนมากขึ้นในระดับปานกลาง 
 จํานวน(%)ขาวกลองท่ีบริโภคในครอบครัวท้ังหมด มีความสัมพันธกับ ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวม ในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานสูง 
   ราคาของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม และ ปจจัยยอยคือ มีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
ประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูง ในสวนของ 
ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  และ สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน มีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมด ในระดับปานกลาง  ในดานชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม 
และปจจัยยอย คือ การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ใน
ระดับสูง ในสวนของรานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือกหลากหลาย ความสะดวกของสถานที่จอดรถ 
และ รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความสะดวกตอการหาซื้อ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการ
เลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด 
ในระดับปานกลาง ในดานการสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุงโดยรวม และปจจัยยอย คือ นํา
สินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง
ของผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับสูง ในสวนของ 
การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือในปริมาณมาก และ การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆเชน 
ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน มีความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของ
ผูบริโภคในเรื่องของจํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด ในระดับปานกลางอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

   เนื่องจากถาผูบริโภคมีทัศนคติเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมและสวน
ประสมทางการตลาดในแตละดานที่ดีจะมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงในเรื่อง 
จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมดมากขึ้นในระดับสูง 
 ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ มหาวิทยาลัย สุโขทัยธรรมาธิราช (2541: 320 – 331) กลาววา 
การสงเสริมการตลาดเปนเครื่องมือที่สําคัญประการหนึ่งของการสื่อสารการตลาดซึ่งใชสวนประสม
ทางการตลาดที่ประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยการ
สงเสริมการตลาดเปนเครื่องมือส่ือขอความใหผูบริโภครับรูและเกิดความตองการในผลิตภัณฑ เพื่อ
ดําเนินการตอบสนองใหเปนไปตามวัตถุประสงคและกิจกรรมของผูบริโภคเอง 
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ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 
 1. กลุมลูกคาเปาหมายที่ไดจากการวิจัยในครั้งนี้ คือเพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ป สถานภาพโสด  
ระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวา 
12,000 บาท ซ่ึงเปนกลุมที่มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากกวากลุมอื่นๆ ดังนั้นในการ
พัฒนาแผนการตลาดควรใหความสําคัญกับกลุมผูบริโภคเปาหมายกลุมนี้  
 2. จากการศึกษาขอมูลทัศนคติทางดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคหลายรายที่มีทัศนคติวาขาวกลอง
แข็งไมนิ่มเหมือนขาวขาวหรือขาวหอมมะลิ  ผูประกอบการ ควรจัดใหมีการปรับปรุงพัฒนาใหตรงกับ
ความตองการของผูบริโภค  เชน  จัดใหมีการคัดสรรขาวกลองที่มีคุณภาพดีเพิ่มขึ้นอีก หรือ จัดใหมีการ
เขียนอธิบายที่ถุงขาววาจะมีวิธีการหุงขาวกลองอยางไรใหอรอย นุม นารับประทาน 
 3. จากการศึกษาขอมูลทัศนคติทางดานชองทางการจัดจําหนายของขาวกลองบรรจุถุง 
ผูประกอบการควรมีการอํานวยความสะดวกใหลูกคามากขึ้น เชน มีบริการจัดสงสินคาถึงรถ หรือ ใน
วันหยุดการมาของผูบริโภคมากขึ้นกวาวันธรรมดา ผูประกอบการอาจมีการรวมมือกับหางสรรพสินคา
หรือรานคาตาง ๆในการบริการสถานที่จอดรถใหเพียงพอกับความตองการของผูบริโภค  อาจจัดใหมี
เจาหนาที่ รปภ.ที่คอยชวยหาที่จอดรถใหผูบริโภคที่มาซื้อขาวกลองบรรจุถุง  
 4. จากผลการทดสอบสมมติฐานดานประชากรศาสตร ในการพัฒนาแผนการตลาดควรให
ความสําคัญกับกลุมประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ และ กลุมพอบาน / แมบาน  เนื่องจากเปน
กลุมที่มีพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากกวากลุมอื่นๆ  แตก็ควรที่จะใหความสนใจกับ
กลุมพนักงานบริษัท เอกชน / ลูกจาง และ กลุมขาราชการ /พนักงานรัฐวิสาหกิจ ดวยเชนกัน เนื่องจาก
ประชากรกลุมนี้เปนกลุมใหญ ที่ผูประกอบการจะสามารถ นํามาปรับปรุงกลยุทธและวางแผน
การตลาดเพื่อไปดึงกลุมลูกคาเหลานี้มาเปนลูกคาของกิจการใหมากขึ้น และเพื่อเพิ่มสวนแบงตลาดได
ในอนาคต 
 5. จากการศึกษาวิจัย ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ พบวาผูบริโภคใหความสนใจ ในเรื่องของ 
จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว (ก.ก.)ตอเดือน มีความสัมพันธกับ ปจจัยดานผลิตภัณฑ
โดยรวม ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับปานกลาง  และในสวนของ จํานวน(%)ขาวกลองที่บริโภคใน
ครอบครัวทั้งหมด มีความสัมพันธกับ ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับสูง  
ผูประกอบการจึงควรจะตองสรางจุดเดนของผลิตภัณฑใหชัดเจนและดีกวาคูแขงเพื่อใหผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของตนเอง  
 6. หากผูประกอบการสามารถปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความโดดเดนในทัศนะของ
ผูบริโภค ก็จะสามารถชวยสรางความจงรักภัคดีตอตราสินคาได 



 135

 7. จากการศึกษาวิจัย ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดพบวาผูบริโภคใหความสนใจ 
ในเร่ืองของ จํานวนขาวกลองที่บริโภคในครอบครัว (ก.ก.)ตอเดือน มีความสัมพันธกับ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวม ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับปานกลาง ในสวนของ  จํานวน(%)ขาว
กลองที่บริโภคในครอบครัวทั้งหมด  มีความสัมพันธกับ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม 
อยูในระดับสูง ผูประกอบการควรจะมีการนําผลการวิจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดมาชวยใน
การกําหนดกลยุทธและวางแผนการตลาดใหดียิ่งขึ้น เนื่องจากจะสามารถชวยในการขยายฐานลูกคาให
มากขึ้นในอนาคต 
  
ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 
 1. ควรศึกษาวิจัยจากผูบริโภคที่นอกเหนือจากในเขตกรุงเทพมหานครดวย  เนื่องจากตลาด
ของขาวกลองเปนตลาดทั่วประเทศ และตลาดในตางจังหวัดก็มีความสําคัญไมนอยกวาตลาดใน
กรุงเทพมหานคร 
 2. ควรทําการศึกษาถึงกลุมที่ไมเคยบริโภคขาวกลองบรรจุถุง เพื่อนํามาใชวางแผนกลยุทธ
ทางการตลาดซึ่งอาจเปนการเพิ่มยอดขายจากผูบริโภคกลุมนี้ดวย 
 3. ควรศึกษาปจจัยอ่ืนๆ ที่คาดวานาจะมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุง เชน 
ปจจัยดานแรงจูงใจ  ปจจัยดานแนวโนม ปจจัยทางดานความคาดหวังเปนตน  
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แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย 
 

เร่ือง  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อการรวบรวมขอมูลเพื่อทําสารนิพนธของนักศึกษาปริญญาโท 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ จึงใครขอความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามแบงออกเปนทั้งหมด 4 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
 สวนที่ 3 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆ 

สวนที่ 4 พฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การตอบแบบสอบถามครั้งนี้เพื่อเปนการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบตอการ
ตอบแบบสอบถาม โดยขอมูลที่ไดจะใชในการเสนอผลงานวิจัยตอไป 

 
ขอขอบคุณทานที่กรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง  :  ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวกลองบรรจุถุงของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

สวนที่ 1  ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง [    ] หนาขอความที่ตรงกับตัวของทานมากที่สุด 
 
1. เพศ 
    [    ] 1. ชาย     [    ] 2. หญิง 
 

2. อายุ 
    [    ] 1. 20 – 29 ป    [    ]  2. 30 – 39 ป 
    [    ] 3. 40 – 49 ป    [    ]  4. 50 ปขึ้นไป 
 

3. สถานภาพสมรส 
    [    ] 1. โสด     [    ] 2. สมรส / อยูดวยกัน 
    [    ] 3. หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 

4. ระดับการศึกษา 
    [    ] 1. ต่ํากวาปริญญาตรี   [    ] 2. ปริญญาตรี 
    [    ] 3. สูงกวาปริญญาตรี 
 

5. อาชีพ 
    [    ] 1. พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง  [    ] 2. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
    [    ] 3. ประกอบธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ [    ] 4. พอบาน /  แมบาน 
    [    ] 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................... 
 
6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
    [    ] 1. ต่ํากวาหรือเทากับ 6,000 บาท  [    ] 2. 6,001 – 12,000 บาท 
    [    ] 3. 12,001 – 18,000 บาท   [    ] 4. 18,001 บาทขึ้นไป 
 
 
 



 143

สวนที่ 2  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงชองเดียว 
 
 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ของขาวกลองบรรจุถุง 
 

เห็นดวย
อยางยิง่ 

5 

เห็นดวย 
 
4 

ไมแนใจ 
 
3 

ไมเห็น
ดวย 

2 

ไมเห็นดวย
อยางยิง่ 

1 
ประโยชนผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 
 

     

1.รับประทานแลวชวยในเรื่องระบบยอย 
   อาหารและระบบลําไสไดดี 

     

2.มีวิตามินและแรธาตุตาง ๆชวยใหรางกาย 
   แข็งแรงมีภูมิตานทานโรค 

     

3.มีกากใยอาหารมากกวาการรับประทาน 
   ขาวขาว 

     

4.รสชาติอรอย      
คุณภาพผลิตภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 
 

     

1.คุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา      
2.ความสะอาดของขาว      
3.มีคุณคาทางโภชนาการ      
บรรจุภัณฑของขาวกลองบรรจุถุง 
 

     

1.รูปแบบของบรรจุภัณฑมีความทันสมัย      
2.ความแข็งแรงทนทานของบรรจุภัณฑ      
3.การอธิบายคุณสมบัติและคุณประโยชน 
   ของขาวกลองมีใหเห็นชัดเจน 

     

ตราสินคาของขาวกลองบรรจุถุง 
 

     

1.ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาเดิมเสมอ      
2.ทานจะเจาะจงซื้อตราสินคาที่มีช่ือเสียง      
3.ทานจะซื้อตราสินคาเดิมแมวาจะขึ้นราคา      
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สวนที่ 3  ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดอื่น ๆ 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงชองเดียว 
 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของ  
ขาวกลองบรรจุถุง 

เห็นดวย
อยางยิง่ 

(5) 

เห็นดวย 
 

(4) 

ไมแนใจ 
 

(3) 

ไมเห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็นดวย
อยางยิง่ 

(1) 
ราคาของขาวกลองบรรจุถุง 
 

     

1.ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ         
2.สินคามีปายบอกราคาที่ชัดเจน      
3.มีความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับ 
   ประโยชนทางดานสุขภาพที่จะไดรับ 

     

ชองทางการจัดจําหนายของขาวกลอง 
บรรจุถุง 

     

1.รานคาที่จัดจําหนายมียี่หอใหเลือก 
   หลากหลาย 

     

2.ความสะดวกของสถานที่จอดรถ      
3.การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูจัดหางาย         
4.รานคาที่จําหนายมีหลายแหงและมีความ 
   สะดวกตอการหาซื้อ 

     

การสงเสริมการตลาดของขาวกลองบรรจุถุง 
 

     

1.นําสินคามาขายแบบแพ็คคูในราคาพิเศษ      
2.การแจกของสมนาคุณสําหรับผูที่ซ้ือใน 
   ปริมาณมาก 

     

3.การลดราคาสินคาในโอกาสพิเศษตาง ๆ 
    เชน ปใหม/สงกรานต/วันแม เปนตน 
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สวนที่ 4 พฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
 

คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงชองเดียว   
    ใชตอบคําถามขอ 1 – 2
 
1. ทานจะบอกตอใหบุคคลอื่นซื้อขาวกลองบรรจุถุงหรือไม 
 
บอกตอแนนอน 

5 
คาดวาจะบอกตอ 

4 
ไมแนใจ 

3 
อาจจะไมบอกตอ 

2 
ไมบอกตอแนนอน 

1 
 
 

    

 
 
 

2.ในอนาคตทานจะซื้อขาวกลองบรรจุถุงหรือไม 
 
      ซ้ือแนนอน    …...…...… : ………..… : ….…….… : ……..….. : ……….…   ไมซ้ือแนนอน 
           5       4          3      2         1 
 
 
 

3. นอกจากตัวทานแลว บุคคลตอไปนี้มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากนอย    
    เพียงใด   
 
 

บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อข าวกลองบรรจุถุ งมากนอย
เพียงใด 

มากที่สุด 
 
      5 

มาก 
 
4 

ปานกลาง 
 
3 

นอย 
 
2 

นอยท่ีสุด 
 
1 

1. บุคคลใกลชิด เชน / พอ แม  / พี่ นอง / 
     คูสมรส / ลูก 

     

2. เพื่อน  / คนรูจัก      
3. ผูบังคับบัญชา      
4. พนักงานขาย / ตัวแทนจําหนาย      
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4. ครอบครัวของทานบริโภคขาวกลองประมาณ.................กิโลกรัม ตอ เดือน  
 
 

5. ครอบครัวของทานบริโภคขาวกลองประมาณ...........% ของการบริโภคขาวทั้งหมด 
 
 
 
 
 

คําชี้แจง :โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชอง [    ] หนาขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมาก  
    ท่ีสุดเพียงขอเดียว 
 
6. สาเหตุใดทีท่ําใหทานซื้อขาวกลองบรรจุถุง 
    [    ] 1.  เพื่อรักษาสุขภาพ   [    ] 2.  ซ้ือเพราะเพื่อนแนะนํา 
    [    ] 3.  เพราะรูคุณประโยชนของขาวกลอง [    ] 4.  อยากทดลองบริโภค 
    [    ] 5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................  
 

7. หากทานตองการซื้อขาวกลองบรรจุถุงทานจะหาซื้อจากแหลงใด 
    [    ] 1.  รานสะดวกซื้อ    [    ] 2.  หางสรรพสินคา 
    [    ] 3.  โทรสั่งซ้ือ    [    ] 4.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................ 
 

8. หากทานตองการซื้อขาวกลองบรรจุถุงทานจะซื้อบอยเพียงใด 
    [    ] 1.  ซ้ือทุก ๆ ส้ินเดือน   [    ] 2.  ซ้ือเมื่อใกลจะหมด 
    [    ] 3.  ซ้ือเมื่อตองการรักษาสุขภาพตนเอง [    ] 4.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................ 
 

9. ความสําคัญตอไปนี้ที่ทําใหทานตัดสินใจซื้อขาวกลองบรรจุถุงมากที่สุด 
    [    ] 1.  ตองการใหตนเองมีสุขภาพด ี  [    ] 2.  ตราสินคา 
    [    ] 3.  การโฆษณาสินคา   [    ] 4.  เชื่อมั่นในคณุประโยชนของขาวกลอง 
    [    ] 5.  บรรจุภัณฑไดมาตรฐาน  [    ] 6.  อยากลองรับประทาน 
 
 
 
 

        ขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามนี ้
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ภาคผนวก ข 

              หนังสือขอความอนุเคราะหจากบัณฑิตวิทยาลัย 
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ภาคผนวก ค 

      จดหมายเชิญผูเชี่ยวชาญ 
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ภาคผนวก ง 

              รายช่ือผูเชียวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวจิัย 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 
 
1.  รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา ประธานกรรมการบริหาร 
    หลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
    คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
2.  รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน อาจารยประจําบัณฑิตวิทยาลัย 
    มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 

 
ช่ือ ช่ือสกุล   นางสาว จินตนา เพชรพงศ 
วันเดือนปเกดิ   18 เมษายน   
สถานที่เกิด   พิจิตร 
ที่อยูปจจุบนั 662/112 ซ.จรัญสนิทวงศ 52  ถ.จรัญสนิทวงศ แขวงบางยีข่ัน เขต

บางพลัด กรุงเทพมหานคร 10700 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจบุัน ผูชวยผูตรวจสอบบัญชี และเจาหนาที่บัญช ี
สถานที่ทํางานปจจุบัน  บริษัท บานบณัฑิตธุรกิจการบัญชีและกฎหมาย จํากัด 

24/39 ถนนบางแวก แขวงบางไผ เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 
10200 

ประวัติการศึกษา 
พ.ศ. 2539  บริหารธุรกิจบัณฑิต  

จากมหาวิทยาลัยเกษมบณัฑติ 
พ.ศ. 2552  บริหารธุรกิจมหาบัณฑติ (การจัดการ)  

จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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