
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิอง ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

The marketing mix in the consumption of jasmine rice. of consumers in Bangkok 

 

ปารชิาต เนตรรตัน์ 
สาขาวชิาการจดัการอุตสาหกรรม คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง ประเทศไทย 

ผูร้บัผดิชอบบทความ 

 

Parichat Natrat 

MBA Industrial Management, Faculty of Business Administration, 
Ramkhamhaeng University, Thailand 

Corresponding author 
 
 

บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงค์ (1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะล ิในเขต

กรุงเทพมหานคร (2) เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะลใินเขต

กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ กลุ่มตัวอย่างในการศกึษาครัง้นี้  คือ ประชากรใน

กรุงเทพหมานคร โดยกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คนจ านวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ใชเ้ป็นแบบสอบถาม 

(Questionnaire) แบบสอบถามชนิดเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั ซึง่ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้มคี่าความ

เชื่อมัน่ เท่ากบั 0.95 สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ได้แก่การแจกแจงค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย (Mean)  ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน(Standard Deviation) การทดสอบค่าที (t-test) และวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว  (One-way 

ANOVA)  

ผลการวจิยัสรุปไดด้งันี้  

1. ผลการศึกษาข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ข้อมูลทางด้าน

ประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่  เพศ อายุ สถานภาพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 มอีายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี จ านวน 268 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 67.0 มสีถานภาพโสด จ านวน 267 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.8 และมรีายไดต้่อเดอืนอยู่ในช่วง 30,001 – 

40,000 บาท จ านวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยล่ะ 33.0 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะล ิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การ

เลือกบริโภคข้าวหอมมะลิของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด โดย

ภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.63 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดที่อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านองค์ประกอบทางกายภาพ 



(4.73) ดา้นกระบวนการ (4.68)  ดา้นผลติภณัฑ ์ (4.55) และดา้นการจดัการบุคลากร ตามล าดบั ปัจจยัดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดทีอ่ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการขาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.46 

ผลเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคข้าวหอมมะลิของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครตามสถานภาพส่วนบุคคลซึ่งมตีวัแปร 2 กลุ่มได้แก่ เพศและสถานภาพ โดยทดสอบค่าท ี (t-test) 
ส่วนตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ อายุและรายไดข้องผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดยีว 
One – Way Anova พบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มเีพศ อายุ สถานภาพ แตกต่างกนัมกีารเลอืกบรโิภค
ขา้วหอมมะลไิม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  และพบว่าผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลแิตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ค ำส ำคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps. 

 

ABSTRACT 

This research Objectives (1) to study the factors of marketing mix in purchasing jasmine rice (2) to compare 

the marketing mix factors of consumers in purchasing jasmine rice in Bangkok, classified by sex, age, status, 

and income. The sample consisted of 400 people of 400 people. The instrument used in this research was a 

questionnaire. (Questionnaire) The questionnaire is a 5-level rating scale, which the researcher created with a 

confidence value of 0.95. The statistics used in the analysis were frequency distribution, percentage, mean, 

deviation. Standard Deviation, t-test and One-way ANOVA 

The results of the research were as follows:  

1. The study of demographic data of consumers in Bangkok found that demographic data of consumers 

in Bangkok are gender, age, status and average monthly income. Most of the respondents were 

female, 210 people, representing 52.5%, aged between 31-40 years, 268 people, representing 67.0%, 

were single, 267 people, representing 66.8 percent, and had monthly income. In the range of 30,001 

– 40,000 baht, 132 people, equal to 33.0 percent 

2. To study the factors of marketing mix in purchasing jasmine rice In Bangkok, it was found that the 

consumer's choice of jasmine rice in Bangkok based on marketing mix factors Overall, it is at the 

highest level. with an average of 4.63. Considering each aspect, it was found that the factors of 

marketing mix at the highest level were price, distribution channel. and physical components (4.73), 

process (4.68), product (4.55), and personnel management respectively. has an average of 4.46 

Comparison of marketing mix factors in the consumption of jasmine rice among consumers in Bangkok 
based on personal status with 2 groups of variables namely gender and status. The t-test for more than 2 
variables, namely age and income of consumers, using One-Way Anova statistical analysis of variance, found 



that consumers in Bangkok with different sex, age, and status Consumption of jasmine rice was not significantly 
different at the 0.05 level and found that consumers in Bangkok With different average monthly income, they 
choose to consume jasmine rice differently. statistically significant at the 0.05 level 
 

Keywords: The marketing mix 7Ps 

 

บทน ำ 

“ขา้ว” เป็นพชืเศรฐกจิส าคญัของประเทศ ในปัจจุบนัมผีูบ้รโิภคขา้วจ านวนมาก โดยมอีตัราการบรโิภคต่อคนต่อปี 
83 กโิล (กรมการคา้ภายใน,2563) โดยขา้วหอมมะลเิป็นอกีหนึ่งประเภทขา้วทีค่นไทยนิยมรบัประทาน รองลงมาคอืขา้ว
ขาว ขา้วกล้อง และขา้วเหนียว โดยประเทศไทยเป็นผูผ้ลติและส่งออกขา้วเป็นอนัดบัที ่6 ของโลก โดยผลผลติเฉลี่ยปี
ล่ะ 31-33 ล้านตนัขา้วเปลอืก สามารถน าไปสเีป็นขา้วสารไดป้ระมาณ 20-22 ล้านตนั ใชใ้นการบรโิภคภายในประเทศ
สดัส่วนประมาณ 53 % ของผลผลติขา้วสารทีผ่ลติได้ทัง้หมด (อุตสาหกรรมขา้ว,ชยัวชั โชวเจรญิสุข/สงิหาคม 2562) 
ไทยเป็นประเทศผู้ผลติและส่งออกขา้วส าคญัของโลกใน ปี 2562/2563 มผีลผลติขา้วสารของไทยคดิเป็น 4.2% ของ
ผลผลติขา้วทัว่โลก (รองจากจนี อินเดยี อินโดนีเซีย บงัคลาเทศ และเวยีดนาม ซึ่งมสีดัส่วนปรมิาณผลผลติ  29.3%, 
23.1%, 7.5%, 7.1% และ 5.6% ตามล าดบั) และไทยเป็นผู้ส่งออก ข้าวอนัดบั 2 ของโลก มีส่วนแบ่งตลาดคิดเป็น 
21.0% รองจากอนิเดยีซึง่ม ีส่วนแบ่งตลาด 25.2% และยงัมคีู่แขง่อื่นๆ อาท ิเวยีดนาม ปากสีถาน สหรฐัฯ เมยีนมา เป็น
ต้น ปรมิาณการคา้ขา้วในตลาดโลกมี สดัส่วนเพยีงประมาณ 9.6% ของผลผลติขา้วทัว่โลก โดยความต้องการบรโิภค
ขา้วภายในประเทศไทยประมาณ 11.0- 11.5 ลา้นตนัขา้วสารต่อปีในปี 2562-2564 เพิม่ขึน้จากระดบั 10.8 ลา้นตนัในปี 
2561/2562 โดยมปัีจจยัจากความตอ้งการบรโิภคในครวัเรอืน (สดัส่วน 33% ของความต้องการบรโิภคขา้วทัง้หมด) ที่
ยงัคงขยายตวัและความต้องการใช้ขา้ว ในภาคอุตสาหกรรมการผลิตอาหารและขนมขบเคี้ยว (นาข้าวไปแปรรูปมี
สดัส่วนประมาณ 10-13%) ทีม่แีนวโน้มใชข้า้วเป็นส่วนประกอบของการแปรรปูมากขึน้(อา้งองิ:https://bit.ly/3wZMlgz ) 

ข้าวส าหรบับริโภค โดยมีช่องทางการจ าหน่ายสู่ผู้บริโภค 2 ช่องทาง คือ 1) ร้านจ าหน่ายข้าวสารแบบดัง้เดิม 
(ขา้วสารตกัแบ่งขาย) ทีย่งัคงเป็นช่องทางจ าหน่ายหลกัในพืน้ทีต่่างจงัหวดั (มสีดัส่วน 50 -55% ของการจ าหน่ายขา้ว
ส าหรบับรโิภคของไทยทัง้หมด) และ 2) การจ าหน่ายในลกัษณะขา้วบรรจุถุง (สดัส่วน 45-50%) ทีผ่่านมาตลาดขา้วเพื่อ
การบรโิภค ภายในประเทศมตีลาดค่อนขา้งแน่นอนและมอีตัราการเตบิโตต่อเน่ือง อกีทัง้ความนิยมบรโิภคขา้วบรรจุถุง
เพิม่ขึ้นเป็นล าดบัตามการเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคในชุมชนเมอืงท าใหม้ผีูป้ระกอบการเพิม่ขึน้ โดยเฉพาะ
โรงสขีา้วและผูส่้งออกขา้วทีห่นัมาขยายตลาดในประเทศเพื่อลดความเสีย่งจากความผนัผวนของรายไดใ้นตลาดส่งออก 
รวมทัง้ผูป้ระกอบการคา้ปลกีสมยัใหม่ (อาท ิเอก-ชยั ดสีทรบิวิชัน่ ซสิเตม็ (ตรา Tesco) สยามแมค็โคร (ตรา aro)) ที่
ผลติขา้วบรรจุถุงเฮา้ส ์แบรนด์ (House Brand) เขา้มาแข่งขนัในตลาดขา้วบรรจุถุงและสามารถเพิม่ส่วนแบ่งตลาดได้
เป็นล าดบั โดยอาศยัความไดเ้ปรยีบดา้นช่องทางการจ าหน่าย และกลยุทธร์าคา (อา้งองิ : https://bit.ly/2TaGF4T) 

ดนันัน้ผูว้จิยัจงึสนใจ ศกึษาปัจจยัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื้อขา้วหอมมะลมิารบัประทานในครวัเรอืนทัง้ทีใ่นปัจจุบนัมี
ขา้วหลากหลายชนิดใหเ้ลอืกในการบรโิภคอย่างเช่น ขา้วขาว ขา้วนึ่ง ขา้วกล้อง ทัง้ทีม่คีวามแตกต่างกนั จากสถานที่
ปลูก แหล่งน ้า ฤดกูาล กระบวนการแปรรปู  ซึง่เป็นปัจจยัทีท่ าใหข้า้วหอมมะลแิต่ล่ะญีห่อ้นัน้มคีวามแตกต่างกนั ดงันัน้
ทางผูว้จิยัจงึสนใจศกึษาปัจจยัทีส่่งผลในการเลอืกซื้อสนิคา้ขา้วหอมมะลโิดยใชเ้ครื่องมอืปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P 
( Produce , Price , Place , Promotion , People , Process , Physical ) มาท าการวจิยัในครัง้นี้ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อ

https://bit.ly/3wZMlgz


ผูท้ีส่นใจและสามารถช่วยผูป้ระกอบการคา้ขา้วสามารถน าไปปรบัปรุงหรอืพฒันาสนิคา้ขา้วหอมมะลใิหเ้ป็นทีพ่งึพอใจ
ต่อผูบ้รโิภคต่อไปในอนาคต 

 

วตัถปุระสงคข์องวิจยั 

 ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะล ิในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในการเลือกซื้อข้าวหอมมะลิในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ รายได ้

 

สมมุติกฐำนของกำรวิจยั 

 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ีเพศ อายุ สถานภาพและรายได ้ทีต่่างกนั มกีารเลอืกซื้อผลติภณัฑข์า้ว
หอมมะล ิตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั 

 

ขอบเขตงำนวิจยั 

 การศกึษาในครัง้นี้ มุ่งเน้นศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะล ิโดยก าหนด
ขอบเขการวจิยัดงันี้ 

 1.ขอบเขตตวัแปรดา้นเนื้อหาการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะล ิมี
ดงัต่อไปนี้ 

 ตวัแปรอสิระ คอื ลกัษณะของประชากรศาสตร ์ไดแ้ก ่เพศ อายุ สถานภาพ รายได ้ 

 ตวัแปรรตาม คอื ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการ
ขาย การจดัการบุคลากร กระบวนการ องคป์ระกอบทางกายภาพ 

  2. ขอบเขตดา้นประชากรการวจิยั ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอืประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน  5,487,876 คน (ขอ้มลู ณ วนัที ่31 ธนัวาคม 2563 ทะเบียนรำษฎร)  

 กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ คอื ประชากรในกรุงเทพหมานคร ก าหนดขนาดตวัอย่างดว้ยการใชส้ตูร
ค านวณของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane,1973 : 125, อา้งองิใน ธานินทร ์ศลิป์จารุม2549,หน้า47) โดยก าหนดค่า
ความคาดเคลื่อนที ่0.05 จากจ านวนประชากร 5,487,876 คน โดยกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 

 3.ขอบเขตดา้นพืน้ทีก่ารวจิยั พืน้ทีก่ารวจิยัในการศกึษาครัง้นี้ คอื พืน้ทีใ่นเขตจงัหวดักรงุเทพมหานคร 



 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวจิยั ของเขตดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ตัง้แต่ 1 พฤษภาคม 
2564 ถงึ 31 กรกฎาคม 2564 โดยมรีะยะเวลารวมประมาณ 3 เดอืน 

 

ประโยชยท่ี์คำดว่ำจะได้รบั 
1. เพื่อทราบถงึปัจจยัดา้นประชากรศาสตรใ์นการเลอืกซื้อขา้วหอมมะล ิ

2. เพื่อทราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะล ิ

3. เพื่อใชเ้ป็นแนวทางส าหรบัผูท้ีส่นใจศกึษา เรื่องผลติภณัฑข์า้วหอมมะล ิส าหรบัการศกึษาหาความรูแ้ละเป็น

แบบอย่างในการศกึษาต่อไปในอนาคต 

กรอบแนวควำมคิดกำรวิจยั 

 กำรวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร(Service  Mix) ของ Philip  Kotler ไว้ในหนังสอืการบรหิาร

การตลาดยุคใหม่ว่า ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ(Buying decision process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของ 

ผูบ้รโิภค  ไวว้่าเป็นแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่จะไดส่้วนประสมการตลา(Marketing Mix) หรอื  7Ps  ใน

การก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 

 1. ดา้นผลติภณัฑ์  (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดค้อื  สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบ
ให้แก่ ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั ้น ๆ   โดยทัว่ ไปแล้ว   ผลิตภัณฑ์
แบ่งเป็น  2  ลกัษณะ  คอื  ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัตอ้งได ้ และ  ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไม่ได ้ในดา้นการบรกิารดา้นสนิเชื่อถอื

ลักษณะประชากรศาสตร์ 

1. เพศ  

2. อายุ  

3. สถานภาพ  

4. รายได้  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7 P 

1. Produce 

2. Price 

3. Place 

4. Promotion 

5. People  

6. Process 

7. Physical 



ว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ เพราะรูปของบริการ (Service product) ธุรกิจจะต้องสร้างและน าเสนอสิ่งที่เป็น
รปูธรรม เพื่อเป็นสญัลกัษณ์แทนการบรกิารทีไ่ม่สามารถจบัตอ้งได ้

2. ดา้นราคา  ( Price ) หมายถงึ  คุณค่าผลติภณัฑ์ในรปูตวัเงนิ  ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า(Value ) ของ
บริการกับราคา  ( Price ) ของบริการนัน้  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ  ดงันัน้ การก าหนดราคาการ
ให้บริการควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการให้บรกิารชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบับรกิารที่ต่างกนั ในการ
ก าหนดราคา ต้องค านึงถึงคุณค่าที่รบัรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพจิารณาว่าการยอมรบัของ
ลูกคา้ในคุณค่าของผลติภณัฑว์่าสงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้งการแขง่ขนั และ ปัจจยั
อื่น ๆ 

3.    ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ( Place ) การเลอืกท าเลที่ตัง้ (Location) ของธุรกิจบรกิารมคีวามส าคญัมาก
โดยเฉพาะธุรกิจบรกิารที่ผู้บรโิภคต้องไปรบั การบรกิารจากผู้ให้บรกิารในสถานที่ที่ผูใ้หบ้รกิารจดัไว้ เป็นกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรบัรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตัง้ ( Location ) และช่องทางในการน าเสนอ
บรกิาร ( Channels ) ดงันัน้ สถานทีใ่หบ้รกิารตอ้งสามารถครอบคลุมพืน้ทีใ่นการให้ บรกิารกลุ่มเป้าหมายไดม้ากทีสุ่ด 
และค านึงถงึท าเลทีต่ัง้ของคู่แข่งขนัดว้ย ในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) การก าหนดช่องทางการจดั
จ าหน่ายตอ้งค านึงถงึ องคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบรกิารความจ าเป็นในการใชค้นกลางในการจ าหน่าย 
และลูกคา้เป้าหมายของธุรกจิบรกิารนัน้ 

4.    ด้านส่งเสริมการตลาด   ( Promotion ) เ ป็นเครื่ องมือหนึ่ งที่มีความส าคัญในก ารติดต่อสื่ อสารให้
ผู้ใช้บรกิาร  โดยมวีตัถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรอืชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม   การใช้บรกิารและเป็นกุญแจ
ส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการสื่อสารการตลาดบรกิารในการส่งเสรมิทางการตลาด อาจท า
ได ้4 แบบ ดว้ยกนั ซึ่งเรยีกว่า ส่วนผสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion mix) หรอืส่วนประสมในการตดิต่อ สื่อสาร
(Communication mix) ประกอบไปดว้ย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบไม่ใชบุ้คคลโดยผ่านสื่อต่าง ๆ และผูอุ้ปถมัภ์รายการตอ้ง
เสยีค่าใชจ้่ายในการโฆษณาทีผ่่านสื่อ เช่น หนังสอืพมิพว์ทิยุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณาการโฆษณาในโรงภาพยนตร ์ฯลฯ  

4.2 การขายโดยใชพ้นักงาน (Personal selling) เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรงแบบเป็นการขายโดยใชพ้นักงานขาย 
เผชญิหน้าระหว่างผูข้ายและลูกคา้ทีม่อี านาจในการซื้อ  

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นเครื่องมือหรือกิจกรรมทางการตลาด การโฆษณาและการ
ประชาสมัพนัธ์ ทีก่ระท าการอย่างต่อเนื่อง นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นักงาน ทีช่่วยกระตุ้นความสนใจในการใช้
บรกิารของลูกคา้  

4.4 การประชาสัมพันธ์(Publicity and public relation) เป็นแผนงานการน าเสนอ  อย่างต่อเนื่ อง เพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดรีะหว่างธุรกจิกบัลูกคา้และเพื่อชกัจงูกลุ่มสาธารณะใหเ้กดิความคดิเหน็หรอืทศันคตทิีด่ี
ต่อองคก์ร  

5.    ดา้นบุคคล  ( People ) หรอืพนักงาน ( Employee ) ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลอืก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ 
ให้สามารถสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สมัพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าทีผู่้ใหบ้รกิาร
และผู้ใช้บรกิารต่าง ๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าที่ต้องมคีวามสามารถ  มทีศันคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บรกิาร  มี
ความคดิรเิริม่  มคีวามสามารถในการแกไ้ขปัญหา  สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6.    ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation )  เป็นการสรา้งและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกค้า  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) 
หรอืต้องแสดงใหเ้หน็คุณภาพ ของบรกิารโดยผ่านการใชห้ลกัฐานที่มองเห็นได้ เช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ต้องพฒันา
ลกัษณะทาง กายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า (Customer-value proposition) ไม่ว่าจะ



เป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็  หรอืผลประโยชน์อื่น 
ๆ ทีลู่กคา้ควรไดร้บั 

7.    ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจผูใ้ชบ้รกิารและเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้ง รวดเรว็    

 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึสรุปไดว้่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีใ่ชเ้ครื่องมอื 7P ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ(์Product) ดา้น

ราคา( Price ) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ( Place ) ดา้นส่งเสรมิการตลาด  ( Promotion ) ดา้นบุคคล  ( People 

) ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation )  และดา้น

กระบวนการ (Process) เป็นปัจจยัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อสนิคา้ 

 

ข้อมูลเก่ียวกบัข้ำวหอมมะลิไทย 

“ข้าวหอมมะลิ” (Thai jasmine rice) (Official name "Thai Hom Mali") เป็นสายพันธุ์ที่ก าเนิดในประเทศไทย มี
ลกัษณะกลิน่หอมคล้ายใบเตย เมื่อปี พ.ศ. 2497 นายสุนทร สหีเนิน พนักงานขา้ว ได้รวบรวมพนัธุ์ขา้วหอมในเขต
อ าเภอบางคลา้แลว้ ดร.ครุย บุณยสงิห ์ไดส่้งไปปลูกคดัพนัธุบ์รสุิทธิแ์ละเปรยีบเทยีบพนัธุท์ีส่ถานีทดลองขา้วโคกส าโรง 
ด าเนินการคดัพนัธุ์โดยนักวชิาการเกษตรชื่อนายมงักร จูมทอง ภายใต้การดูและของนายโอภาส พลศลิป์ ในปี พ.ศ. 
2502 ไดพ้นัธุ์บรสุิทธิข์า้วขาวดอกมะล ิ4-2-105105 (หมายเลข 4 หมายถงึอ าเภอทีเ่กบ็มาอ าเภอบางคล้า หมายเลข 2 
หมายถงึ ชื่อพนัธุ์ขา้วทีเ่กบ็ในอ าเภอนัน้ คอื พนัธุ์หอมมะล ิเมื่อวนัที ่25 พฤศจกิายน พ.ศ. 2502 โดยเกษตรกรทัว่ไป
เรยีกว่า “ขาวดอกมะล ิ105 ต่อมาได้มกีารปรบัปรุงพนัธุ์ขา้ว ขาวดอกมะล ิ105 จนได้ขา้วพนัธุ์ กข 15 ซึ่งกระทรวง
พาณิชย์ประกาศให ้ขา้วทัง้ 2 พนัธุ์เป็นขา้วหอมมะลไิทย โดยสามารถแบ่งขา้วหอมไทย ประเภทขา้วขาว ออกเป็น 6 
ชนิด ขา้วขาว 100% ขา้วขาว 5% ขา้วขาว 10% ขา้วขาว 15% ขา้วขาวหกัเอวนัเลศิพเิศษ ขา้วขาวหกัเอวนัเลศิ  

 

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

กำรเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

แหล่งขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ประกอบดว้ยสองส่วนดงันี้ 

1.ข้อมูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) การค้นคว้าหาขอ้มูลจากแหล่งเอกสาร เอกสารอ้างอิง ผลงานวิจยั รวมทัง้
ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเผยแพร่ทางอนิเตอรเ์น็ตทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อสรา้งแบบสอบถาม 

2.ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเกบ็ขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มผูบ้รโิภคขา้วหอมมะลิ
ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 ตวัอย่างโดยเก็บขอ้มูลผ่านทางออนไลน์ ในช่วงวนัที่ 5 พฤษภาคม 2564 - 30 
มถิุนายน 2564  

 

 

 



กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

ผู้วิจ ัยได้น าแบบสอบถามที่รวบรวมมาน าไปด าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและน ามา

วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปู ดงันี้ 

1.วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะของประชากรศาสตรข์องกลุ่มผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได ้โดย 

แจกแจงค่าความถีแ่ละหาค่ารอ้ยละ (Percentage) 
2.ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อข้าวหอมมะลิของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 7 ด้าน ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการขาย การจดัการบุคลากร 

กระบวนการ องค์ประกอบทางกายภาพ ด้วยการค านวณหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) 

3.เปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการรบัรูข้องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามสถานภาพส่วนบุคคล
ซึ่งมตีวัแปร 2 กลุ่มไดแ้ก่ เพศ โดยทดสอบค่าท ี(t-test) ส่วนตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพและรายได ้
ของผู้บริโภคโดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว One – Way Anova เมื่อพบความแตกต่าง มี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวธิกีารของ Scheffe  

 

ผลกำรศึกษำวิจยั 

1. ขอ้มูลทัว่ไปเกี่ยวกบัลกัษณะของประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภค พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็น

เพศหญงิจ านวน จ านวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 มอีายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี จ านวน 268 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

67.0 มสีถานภาพโสด จ านวน 267 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.8 และมรีายไดต้่อเดอืนอยู่ในช่วง 30,001 – 40,000 

บาท จ านวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยล่ะ 33.0 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การ

เลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.63 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นองคป์ระกอบ

ทางกายภาพ (4.73) ดา้นกระบวนการ (4.68)  ดา้นผลติภณัฑ์  (4.55) และดา้นการจดัการบุคลากร ตามล าดบั 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีอ่ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสรมิการขาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.46 

2.1 ดา้นผลติภณัฑ์ พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.55 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า หวัข้อที่อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ รสชาติ กลิ่น สี  (4.84) และ

คุณภาพของเมล็ดข้าว (4.80) หัวข้อที่อยู่ในระดับมาก ได้แก่ เครื่องหมายการรับรอง อย. / GHPs / 

HACCP ยีห่อ้/ ตรา ของสนิคา้ (4.39) และลกัษณะของบรรจุภณัฑ ์(4.33) ตามล าดบั 

2.2 ด้านราคา พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยัดา้น

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.73 เมื่อ

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกหวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ราคาจบัต้องได้ (4.83) ราคาเหมาะสม



กบัคุณภาพ (4.77) ราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ ราคาเหมาะสมกบับรรจุภณัฑ์ (4.70) และราคาเหมาะต่อตรา

สนิคา้ (4.64) ตามล าดบั 

2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตาม

หลกัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 

โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.73 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกหวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ สถานที่

จ าหน่ายมีให้เลือกหลากหลาย (4.80) หาซื้อได้ง่าย (4.77) และหาซื้อได้ใกล้บ้าน มีจ าหน่ายทัว่ไปใน

ทอ้งตลาด สามารถซื้อไดห้ลายช่องทาง (4.70) ตามล าดบั 

2.4 ด้านการส่งเสรมิการขาย พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตาม

หลกัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการขาย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.46 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า หวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ มกีารโฆษณาผ่าน

สื่อโทรทศัน์ วทิยุ และออนไลน์ (4.60) และมกีารลดราคาสนิคา้ (4.59) หวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มกีาร

แนะน าการให้ข้อมูลของสินค้า (4.46) มีการแถมสินค้าให้ลูกค้า (4.45) และมีการให้ชิมสินค้าก่อนการ

ตดัสนิใจ (4.23) ตามล าดบั 

2.5 ด้านการจดัการบุคลากร พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตาม

หลกัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัการบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า หวัข้อที่อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ พนักงานให้

บรหิารดว้ยความสะดวกและรวดเรว็ (4.65) พนักงานพูดจาสุภาพ (4.61) พนักงานสามารถใหค้วามรูแ้ละ

แนะน าสินค้าได้ (4.55) และพนักงานขายอธัยาศยัดี (4.52) หวัข้อที่อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ พนักงานมี

บุคลกิภาพด ี(4.33)  

2.6 ดา้นกระบวนการ พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.68 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกหวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ลูกคา้สามารถหาสนิคา้จากชัน้

วางและช าระเงนิไดส้ะดวก (4.72) มกีระบวนการจดัส่งสนิคา้ถงึจุดหมายอย่างปลอดภยัและถูกตอ้ง มคีวาม

สะดวกในการหยบิจบัสนิคา้ (4.69) และมกีระบวนการสบืคน้ขอ้มลูสนิคา้และราคาทุกตรายีห่อ้ การจ าหน่าย

สนิคา้ ถูกตอ้ง แม่นย า ไม่ผดิพลาด (4.66) ตามล าดบั 

2.7 ดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ตามหลกัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก

ที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.73 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกหวัขอ้ที่อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ 

บรรจุภณัฑส์ามารถป้องกนัการเสยีหายได ้(4.82) สามารถมองเหน็เมลด็ขา้วหอมมะลไิดช้ดัเจน (4.78) การ

จดัวางขา้วหอมมะลเิป็นหมวดหมู่ยีห่อ้ชดัเจน (4.72) มแีสงสว่างเหมาะสมสามารถมองเหน็สนิคา้ไดช้ดัเจน 

(4.69) และอากาศและอุณหภูมมิคีวามเหมาะสม (4.65) ตามล าดบั 

3.ผลการทดสอบสมมุตฐิานการวจิยั 

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ ีเพศ อายุ สถานภาพและรายได ้ทีต่่างกนั มกีารเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ขา้วหอม
มะล ิตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั พบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพศชายและหญงิ อายุ 
สถานภาพโสด สมรส ทีม่คีวามแตกต่างกนั มกีารเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลิไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่



ระดบั 0.05 และผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลิแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

อภิปรำยผล 

จากการศกึษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะลิของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถน ามาอภปิรายตามผลเชงิพรรณนาไดด้งันี้  

1. ผลกำรวิจยัปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคให้

ความส าคัญเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อข้าวหอมมะลิของกลุ่มผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยสอดคล้องกบัแนวความคดิส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler, p.92 (1997) 

ส่วนประสมทางการตลาด (The marketing mix) แนวความคดิเรื่องส่วนผสมทางการตลาดนี้มบีทบาทส าคญัทางการตลาด

ซึ่งเป็นแนวคดิที่ส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ เพื่อให้ธุรกิจสอดคล้องกบัความต้องการของตลาดเป้าหมายของกลุ่ม

ผูบ้รโิภค โดยใชเ้ครื่องมอืส่วนผสมทางการตลาด 7 Ps ประกอบดว้ย โดยท าการพจิารณารายดา้น ดงัต่อไปนี้ 

ด้านผลติภณัฑ์ พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.55 เมื่อ

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า หวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ได้แก่ รสชาต ิกลิน่ สี (4.84) และคุณภาพของเมลด็ขา้ว 

(4.80) หวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ เครื่องหมายการรบัรอง อย. / GHPs / HACCP ยีห่อ้/ ตรา ของสนิคา้ (4.39) และ

ลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ (4.33) ตามล าดบั ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Kotler,1997, p. 92) (The 

marketing mix) แนวความคดิเรื่องส่วนผสมทางการตลาดนี้มบีทบาทส าคญัทางการตลาด เป็นแนวคดิที่ส าคญัทาง

การตลาดสมยัใหม่ การตดัสนิใจทางการตลาดทัง้หมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจสอดคล้องกบั

ความต้องการของตลาดเป้าหมายเราเรยีกส่วนผสมทางการตลาดว่า  7 Ps และซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของอญัมณี 

เยน็เป่ียม และ สยามอรุณศรมีรกต , 2554 หน้า 98-105(251 หน้า) ได้มกีารศกึษาเรื่องปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการ

ตัดสินใจซื้อขา้วหอมมะลิอินทรีย์ของผู้บริโภค ได้มีการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผู้บริโภคและไม่บริโภคขา้วหอมมะลิ

อนิทรยีจ์ านวนตวัอย่างทัง้หมด 385 คน พบว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์ผีลในระดบัมากต่อการตดัสนิใจซื้อขา้หอมมะลิ

อนิทรยี ์

ดา้นราคา พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.73 เมื่อพจิารณาเป็นราย

ขอ้ พบว่า ทุกหวัขอ้ที่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ได้แก่ ราคาจบัต้องได้ (4.83) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (4.77) ราคา

เหมาะสมกับปริมาณ ราคาเหมาะสมกับบรรจุภัณฑ์ (4.70) และราคาเหมาะต่อตราสินค้า (4.64) ตามล าดับ ซึ่ง

สอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ (2541) ด้านราคา (Price) 

หมายถึง  คุณค่าผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงนิลูกค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของสนิค้ากบัราคา(Price) ของ

บรกิารนัน้  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ เหมอืนหมาย อภินทนาพงศ์ 

และ อธคิุณ ชาญศริวิริยิกุล , 2558 จากการศกึษาเรื่องผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤตกิรรมการซื้อ 



ขา้วกลอ้งบรรจุถุงของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัใหค้วามส าคญั

กบัราคาทีถู่กและเหมาะสมต่อคุณภาพ 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกั

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่

เท่ากับ 4.73 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกหวัข้อที่อยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ สถานที่จ าหน่ายมใีห้เลือก

หลากหลาย (4.80) หาซื้อได้ง่าย (4.77) และหาซื้อได้ใกล้บ้าน มจี าหน่ายทัว่ไปในท้องตลาด สามารถซื้อได้หลาย

ช่องทาง (4.70) ตามล าดบั ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ(2541) ) 

การเลอืกท าเลทีต่ัง้ (Location) ของธุรกจิบรกิารมคีวามส าคญัมาก เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศสิง่แวดลอ้ม

ในการน าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ  ซึง่

จะต้องพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ัง้ ( Location ) และช่องทางในการน าเสนอบรกิาร ( Channels ) ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั

ของ อธวิตัน์ หงสท์อง (2558) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้รโิภคใน

จงัหวดัเพชนบุร ีผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เน้นในเรื่องของการซื้อง่าย

มจี าหน่ายโดยทัว่ไป 

ดา้นการส่งเสรมิการขาย พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกั

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการขาย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 

4.46 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า หวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ มกีารโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน์ วทิยุ และ

ออนไลน์ (4.60) และมกีารลดราคาสนิคา้ (4.59) หวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มกีารแนะน าการใหข้อ้มูลของสนิคา้ 

(4.46) มีการแถมสินค้าให้ลูกค้า (4.45) และมีการให้ชิมสินค้าก่อนการตัดสินใจ (4.23) ตามล าดบั ซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ(2541) ) เป็นเครื่องมอืหนึ่งทีม่คีวามส าคญัในการ

ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บรกิาร  โดยมวีตัถุประสงค์ทีแ่จง้ข่าวสารหรอืชกัจูงใหเ้กิดทศันคตแิละพฤติกรรม ซึ่งเรยีกว่า 

ส่วนผสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion mix) หรอืส่วนประสมในการตดิต่อ สื่อสาร(Communication mix) ประกอบไป

ดว้ย ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ รตัตยิาภรณ์ พศิาลวราพงศ์ (2559) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการเขา้ใชบ้รกิารร้านยศขา้วต้มของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธใินเชงิบวกกบัการตดัสนิใจในการใชบ้รกิาร เมื่อพจิารณาปัจจยัแยกเป็นในแต่

ละดา้นพบว่า ดา้นส่งเสรมิการขายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจการเขา้ใชบ้รกิารรา้นยศขา้วตม้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านบุคคล พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยัดา้น

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัการบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 เมื่อ

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า หวัขอ้ที่อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ได้แก่ พนักงานให้บรหิารด้วยความสะดวกและรวดเรว็  

(4.65) พนักงานพดูจาสุภาพ (4.61) พนักงานสามารถใหค้วามรูแ้ละแนะน าสนิคา้ได ้(4.55) และพนักงานขายอธัยาศยั

ดี (4.52) หวัข้อที่อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ พนักงานมีบุคลิกภาพดี (4.33) ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทาง

การตลาดของ    ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ(2541) ดา้นบุคคล ( People ) หรอืพนักงาน ( Employee ) ซึ่งต้องอาศยัการ

คดัเลอืก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ให้สามารถสร้างความพงึพอใจใหก้บัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น

ความ สมัพนัธร์ะหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร และซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฆณ

การ ภณัณิพงส ์และ รศ.ดร.สวงค์ เศวตวฒันา (2562) ไดศ้กึษาเรื่องการจดัการการตลาดธุรกจิขา้วสารบรรจุถุงใน



เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  โดยมรีะดบัพฤตกิรรมการซื้อขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้รโิภคระดบัปานกลาง มี

ส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคข้าวสารบรรจุถุงในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  พบว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นบุคคล มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อในระดบัมาก 

ดา้นกระบวนการ พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยั

ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.68 เมื่อ

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกหวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ลูกค้าสามารถหาสนิคา้จากชัน้วางและช าระเงนิ

ได้สะดวก (4.72) มกีระบวนการจดัส่งสนิค้าถึงจุดหมายอย่างปลอดภยัและถูกต้อง มคีวามสะดวกในการหยบิจบั

สนิค้า (4.69) และมกีระบวนการสบืค้นขอ้มูลสนิค้าและราคาทุกตรายี่ห้อ  การจ าหน่ายสนิค้า ถูกต้อง แม่นย า ไม่

ผดิพลาด (4.66) ตามล าดบั ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ(2541) 

ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิในด้านการบริการ ท าให้

ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจผูใ้ชบ้รกิารและเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้ง รวดเรว็  ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั

ของ ฆณการ ภณัณิพงส์ และ รศ.ดร.สวงค์ เศวตวฒันา  (2562) ได้ศกึษาเรื่องการจดัการการตลาดธุรกิจขา้วสาร

บรรจุถุงในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  โดยมรีะดบัพฤตกิรรมการซื้อขา้วสารบรรจุถุงของผู้บรโิภคระดบั

ปานกลาง มส่ีวนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคขา้วสารบรรจุถุงในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล พบว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นกระบวนการผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมาก 

ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   พบว่า การเลอืกบรโิภคขา้วหอมมะลขิองผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานครตามหลกัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.73 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกหวัขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ 

บรรจุภณัฑ์สามารถป้องกนัการเสยีหายได ้(4.82) สามารถมองเหน็เมลด็ขา้วหอมมะลไิดช้ดัเจน (4.78) การจดัวาง

ขา้วหอมมะลเิป็นหมวดหมู่ยี่ห้อชดัเจน (4.72) มแีสงสว่างเหมาะสมสามารถมองเห็นสนิค้าได้ชดัเจน (4.69) และ

อากาศและอุณหภูมิมีความเหมาะสม (4.65) ตามล าดบัซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ        

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ(2541) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยผ่านการใช้

หลกัฐานที่มองเห็นได้ ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน  และการ

ใหบ้รกิารทีร่วดเรว็  หรอืผลประโยชน์อื่น ๆ ทีลู่กคา้ควรไดร้บั และสอดคล้องกบังานวจิยัของ  ฆณการ ภณัณิพงส์ 

และ รศ.ดร.สวงค์ เศวตวัฒนา  (2562 ) ได้ศึกษาเรื่องการจัดการการตลาดธุรกิจข้าวสารบรรจุถุงในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  โดยมรีะดบัพฤตกิรรมการซื้อขา้วสารบรรจุถุงของผูบ้รโิภคระดบัปานกลาง มส่ีวน

ประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคขา้วสารบรรจุถุงในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมาก 

 

ข้อเสนอแนะในกำรท ำวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรมกีารศกึษาระบุลงไปในแต่ละแบรนดข์องสนิคา้ขา้วหอมมะล ิเพื่อไดท้ราบถงึปัจจยัทีส่่งผลตอ่การซื้อขา้ว

หอมมะลแิต่ละแบรนด ์

2. ควรน าหลกัการวจิยัในครัง้นี้ไปใชใ้นการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลตอ่การซื้อขา้ว

หอมมะลใินเขตกรุงเทพมหานคร 
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