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บทคัดย่อ 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาลกัษณะประชากรศาตร์ของผูบ้ริโภค มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วหอมมะลิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ข้าวหอมมะลิในพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร และ 3) เพื่อศึกษากระบวนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วหอมมะลิ ในพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานครโดยมีจ านวน 5 ขั้นตอนดงัน้ี 1. ขั้นการรับรู้ถึง
ปัญหา 2. ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 3.ขั้นการประเมินทางเลือก 4.ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 5.ขั้นพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัน้ี คือ จ านวนประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 
คน โดยมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามผา่นออนไลน์ดว้ย Microsoft Form เป็นแบบสอบถามชนิด
เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ซ่ึงผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนมาโดยมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.919  ใช้
สถิติเชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานและใชส้ถิติเชิงอนุมาน การเปรียบเทียบความแตกต่าง ของค่าที (t-Test) และทดสอบค่าเอฟ 
(F-Test) ดว้ยการวเิคราะห์ความแปรปรวน (One-Way ANOVA)  ส าหรับสมมติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
และใชส้มการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) ในการทดสอบส าหรับสมมติฐานปัจจยัส่วนประสม
กางการตลาด และวเิคราะห์ความแปรปรวนท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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 ผลการวิจยั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 มีอายุระหว่าง  
25 – 40 ปี จ  านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0, 
และมีรายไดเ้ฉล่ีย 30,000 – 45,000 บาท และรายไดสู้งกวา่ 45,000 บาท จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดขา้วหอมมะลิของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ในภาพรวมผล
การวเิคราะห์พบวา่ ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 4 ดา้นอยู่
ในระดบัมาก (x ̅ = 4.23, SD = 0.516) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมี
ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x ̅ = 4.31, SD = 
0.531) รองลงมาดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (x ̅ = 4.22, SD = 0.579) ล าดบัต่อมา ดา้นราคา 
อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.20, SD = 0.429) และล าดบัสุดทา้ยดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.17, 
SD = 0.525) 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ในภาพรวมผลการ
วิเคราะห์พบว่า ทั้ง 5 ขั้นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x ̅ = 4.11, SD = 0.5958) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า
ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (x ̅ = 4.37, SD = 0.5292) รองลงมาเป็นขั้นการรับรู้ถึงปัญหา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x ̅ = 4.21, SD = 
0.5134) ต่อมาเป็นขั้นการตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.13, SD = 0.5859) ล าดบั ถดัมาเป็นขั้นการประเมิน
ทางเลือก อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 4.11, SD = 0.6148) และขั้นการแสวงหาขอ้มูล อยูใ่นระดบัมาก (x ̅ = 3.75, SD = 
0.7357) ตามล าดบั 

ABSTRACT 
The objective of this research is 1). to study demographic attributes that affect Thai Hom Mali Rice 

purchase in Bangkok 2). to investigate marketing mix factors: 4Ps which contain product, price, plac e and 
promotion that influence Thai Hom Mali Rice purchase in Bangkok and 3). to research decision process of 
Thai Hom Mali Rice purchase in Bangkok. There are five methods as follows: 1. Problem awareness 2. 
Information search 3. Evaluation of alternatives 4. Purchase decision 5. Postpurchase behavior.   

This study has emphasized on sample groups who are 400 populations located in Bangkok by 
implementing an online question paper in Microsoft Form. There are five rating scales in this questionaire to 
discover under reliability equals to 0.919.  Furthermore, descriptive statistics are considered for data analysis 
which consist of Frequency, Percentage, Average, Standard deviation. Additionally, inferential statistics, (T -
test) comparisons, (F-test) by (One-way ANOVA) for hypothesis of demographic factors and multiple 
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regression for demonstrating hypothesis of marketing mix factors and analysis of variance equals to 0.05 are 
considered.  

The result of this research demonstrates that the majority group is 223 fe male customers                                            
( x ̅ = 55.8%), 172 customers who are 25 to 40 year -old ( x ̅ = 43.0%), 200 unmarried customers                                 
( x ̅ = 50.0%), 122 customers who earn average salaries 30,000 - 45,000 baht as well as higher salaries 45,000 
bath ( x ̅ = 30.5%). 

The overall of marketing mix factors to purchase Thai Hom Mali Rice in Bangkok is founded that the 
rating scale from four sections on this survey reachs high ( x ̅= 4.23, SD = 0.516). The result of each section 
reveals that customers who lived in Bangkok give rating scale for product hits higest level ( x ̅= 4.31,  SD = 
0.531). While promotion still reach highest level and the rating scale of promotion is less than product    ( x ̅= 
4.22, SD = 0.579). Following that the rating scale of price and place are high which are  ( x ̅= 4.20, SD = 
0.429) and ( x ̅ = 4.17, SD = 0.525 ), respectively.  

The overall of decision process to purchase Thai Hom Mali Rice in Bangkok is disclosed that the 
rating scale from five sections on this survey reachs high ( x ̅ = 4.11, SD = 0.5958 ). To consider each section 
exposes that the customers who lived in Bangkok give rating scale for postpurchase behavior hit highest level 
( x ̅ = 4.37, SD = 0.5292 ). While problem awareness still reach highest level and the rating scale of 
postpurchase behavior is less than product ( x ̅= 4.21, SD = 0.5134 ) Following that the rating scale of purchase 
decision, evaluation of alternatives and information search are high which are ( x ̅ = 4.13, SD = 0.5859), (( x) ̅ 
= 4.11, SD = 0.6148) and ( x ̅ = 3.75, SD = 0.7357), respectively. 

1.1  บทน า 
ปัจจุบนัคนไทยมีค่านิยมการซ้ือขา้วท่ีเปล่ียนไปจากเดิมจากท่ีเคยซ้ือเพื่อบริโภคขา้วเป็นกระสอบหรือถงั

เปล่ียนการซ้ือขา้วบรรจุถุงมาเป็นพลาสติกกนัมากข้ึน ในอดีตผูบ้ริโภคส่วนมากนิยมประกอบอาหารรับประทาน
ในครอบครัวอาศยัอยู่เป็นครอบครัวขนาดใหญ่ ท าให้มีความจ าเป็นตอ้งซ้ือขา้วสารเป็นกระสอบ เพื่อประหยดั
รายจ่าย แต่สภาพสังคมในยุคปัจจุบนั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ค่อยมีเวลาประกอบอาหารทานท่ีบา้น หรือหาเวลา
ไปจบัจ่ายซ้ือของมาประกอบอาหาร ปัจจุบนัรูปแบบครัวเรือนมีขนาดเล็กสถานท่ีอาศยัตามคอนโด อพาร์ตเมน้ต ์
ทาวน์เฮา้ส์ ทาวน์โฮมและท างานนอกบา้นกนัมากข้ึน ส่ิงเหล่าน้ี ท าให้เกิดการบริโภคขา้วสารขนาดเล็กลงใน
รูปแบบผลิตภณัฑข์า้วบรรจุถุงพลาสติก เพราะมีขนาดเล็กสะดวกในการหาซ้ือ สะดวกในการขนยา้ยและการเก็บ
ผลิตภณัฑ์ ในอดีตการจ าหน่ายขา้วสารท่ีใชใ้นการบริโภคโดยตรง มีการจ าหน่ายตามร้านขายขา้วสารหรือร้าน
ขายของช าทั่วไป ปริมาณการจ าหน่ายข้าวบรรจุถุงเป็นถัง (1 ถัง มีน ้ าหนัก 15 กิโลกรัม) และกระสอบ                   
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(1 กระสอบมีน ้าหนกั 50 กิโลกรัม) หรือนิยมแบ่งขายเป็นกิโลกรัม (แบบตกั) ในปัจจุบนัยงัมีจ  าหน่ายในซุปเปอร์
มาร์เก็ต หรือ ตามหา้งสรรพสินคา้ เพราะผลิตภณัฑข์า้วบรรจุถุงมีใหเ้ลือกหลากหลาย ทั้งขนาด ยีห่อ้ และปริมาณ 
ในการบรรจุถุง ซ่ึงการบริโภคสามารถเลือกให้เหมาะสมกบัขนาดครอบครัวของผูบ้ริโภคได้ ซ่ึงแต่ละช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั โดยช่องทางร้านคา้ขา้วสารนิยมขายแบบยกกระสอบ แบบถงั หรือ
แบบตกัแบ่งขายเป็นกิโลกรัม ส่วนร้านขายของช าทัว่ไปจะนิยมขายแบบตกั ส่วนช่องทางจดัจ าหน่ายซุปเปอร์
มาร์เก็ต และห้างสรรพสินคา้ มีรูปแบบการบรรจุถุงเป็นแบบพลาสติกใส มีปริมาณบรรจุถุงขนาดถุงท่ีแตกต่าง
กนัไป เช่น ขนาด 1 กิโลกรัม, 2 กิโลกรัม, 5 กิโลกรัม เป็นตน้ การน าระบบการคา้ขายปลีกขา้วบรรจุถุงเขา้มาเพื่อ
เพิ่มความพึงพอใจในการบริโภคของผูบ้ริโภค มี 3 ประการ คือ ประการแรกท าใหข้า้วบรรจุถุงอยูใ่นรูปแบบท่ีมี
ความตอ้งการ โดยบรรจุถุงพลาสติก เช่น ขนาด 5 กิโลกรัม, 2 กิโลกรัม, 1 กิโลกรัม เป็นตน้ ซ่ึงเหมาะสมกบั
ขนาดครอบครัวและก าลงัซ้ือของคนระดบัต่างๆ ประการท่ีสองท าใหสิ้นคา้ขา้วมีการขายตลอดเวลา ถา้ผูบ้ริโภค
มีความตอ้งการซ้ือเม่ือใดก็จะสามารถหาซ้ือได้ ท าให้ประหยดัเวลาในการซ้ือขายขา้วสารบรรจุถุงแบบปลีก 
ประการสุดทา้ยท าใหมี้ขา้วสารจ าหน่ายในสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือ เม่ือใดก็สามารถหาซ้ือได ้ 

ดงันั้นผูว้ิจยัมีความสนใจปัญหาท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือขา้วสารเปล่ียนแปลงไปจาก
อดีตและการบริโภคข้าวท่ีลดลง โดยได้ท าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิของผูบ้ริโภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อจะท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารและการบริโภคขา้วหอมมะลิของผูบ้ริโภค 
1.2 วตัถุประสงค์การวจัิย 

1.2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาตร์ของผูบ้ริโภค มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วหอม
มะลิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วหอมมะลิใน
พื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วหอมมะลิ ในพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
1.3 สมมุติฐานการวจัิย 

สมมุติฐานท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม ( เพศ อายุ สถานภาพและรายได ้) ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์า้วหอมมะลิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ท่ีต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย และ ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือข้าวหอมมะลิ ในจังหวดั
กรุงเทพมหานคร 
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1.4 ขอบเขตการวจัิย ในการศึกษาคร้ังน้ีมุ่งเนน้เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์า้วหอมมะลิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตการวจิยั ดงัน้ี 

1.4.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
ตวัแปรอิสระ (1) ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกเป็น เพศ อาย ุสถานภาพ และรายได ้

        (2) ปัจจยัส่วนผสมดา้นการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการ   
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตวัแปรตาม    (1) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้น ประกอบดว้ย ขั้นการรับรู้ถึงปัญหา ขั้นการแสวงหาขอ้มูล  
              ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการตดัสินใจซ้ือ ขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
1.4.2  ขอบเขตดา้นประชากร กลุ่มตวัอยา่งและพื้นท่ีในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มประชากรทั้งหมดท่ี

อาศยัอยูใ่นพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานครทั้งหมด  
1.4.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลาการศึกษา ระหวา่งเดือน กุมภาพนัธ์ 2567 – เมษายน 2567 

2.1  แนวคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ไดก้ล่าวไวว้า่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic) มีส่วนประกอบ

ดว้ย อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว สถานภาพ และครอบครัว เป็น
เกณฑ์ในการแบ่งส่วนการตลาดท่ีส าคญั ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรช่วย
ก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดัค่ามากกวา่ตวัแปรอ่ืน ๆ 
2.2  แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก
ทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะ
เลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูล และขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัของ
ผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) ขั้นตอนการตดัสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนใน
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคโดยมีล าดบักระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541:145) 

(1) การรับรู้ปัญหา (2) การแสวงหาขอ้มูล (3) การประเมินทางเลืก (4) การตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
2.3 แนวความคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใช้
ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย เคร่ืองมือทางการตลาด 4 ประการ ไดแ้ก่ (1)  
ผลิตภณัฑ ์(2) ราคา (3) การจดัจ าหน่าย (4) การส่งเสริมการตลาด เรียกสั้นๆ วา่ 4 Ps  
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2.4. กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

3.1 ประเภทของการวจัิย  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชก้ารเก็บ
ขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์า้วหอมมะลิ ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัท าการก าหนดวธีิการด าเนินการวจิยัไวเ้ป็นส่วนๆ ท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน 
3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

3.2.1 ประชากรส าหรับงานวิจยัน้ี คือ กลุ่มประชากรทั้งหมดท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีในกรุงเทพมหานคร ท่ี
เคยซ้ือขา้วหอมมะลิ 

3.2.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรทั้ งหมดท่ีอาศัยอยู่ในพื้นท่ีจังหวดั
กรุงเทพมหานครทั้งหมด จ านวน 5,494,932 คน (อา้งอิง : ขอ้มูลจาก ส านักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย วนัท่ี 5 มกราคม พ.ศ. 2566) โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากการค านวณโดยใชสู้ตร
ของ Taro Yamane ซ่ึงก าหนดให้มีค่าความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ยอมให้มีค่าความคลาดเคล่ือนท่ีร้อยละ 5 ของ
จ านวนทั้งหมด ขนาดของกลุ่มตวัอยางท่ีใชเ้ป็นตวัแทนประชากรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 คือจ านวน 400 
ตวัอยา่ง ดงันั้น จะตอ้งสุ่มตวัอยา่งจ านวนประชากรประมาณ 400 คน 
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3.2.3 การสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยั ใชห้ลกัวิธีการสุ่มตวัอยา่งความน่าจะเป็น (Probability 
Sampling) หลงัจากนั้นใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบกลุ่ม  ( Cluster sampling ) เพื่อสุ่มเพียงบางกลุ่ม แลว้สุดทา้ยท า
การเก็บขอ้มูลโดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ ( Quota sampling ) 
3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

3.3.1 ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขอ้มูล โดยกระจายพื้นท่ีในการเก็บแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งเป้าหมาย
ในพื้นท่ีในกรุงเทพมหานคร โดยวธีิการท าแบบสอบถามออนไลน์ 

3.3.2 เม่ือด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถาม และตรวจสอบความครบถ้วนของข้อมูลท่ี
รวบรวมไดม้าตรวจสอบ ใหค้ะแนนตามเกณฑ์ท่ีก าหนดของแต่ละแบบสอบถามแลว้ จึงลงรหสัขอ้มูล เพื่อน ามา
ประมวลผลตามวธีิการทางสถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป 
3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้เกบ็ข้อมูล 

3.4.1 เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บขอ้มูล ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดส้ร้างเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถาม ท่ีใชใ้น
การเก็บข้อมูลท่ีใช้ส าหรับงานวิจยัในคร้ังน้ี ซ่ึงได้มาจากการศึกษาจากเอกสารต่างๆ ทฤษฏีแนวความคิด
วิทยานิพนธ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม เพื่อก าหนดขอบเขต และการสร้าง
เคร่ืองมือในการวิจยัให้ครอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจาก
เอกสาร สัมภาษณ์ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตและเน้ือหาแบบสอบถาม จะไดมี้ความชดัเจนตามความมุ่ง
หมายของการวจิยัมากยิง่ข้ึน โดยแบ่งแบบสอบถามทั้งหมดเป็น 4 ส่วน  

ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองเพื่อทดสอบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือขา้วหอมมะลิหรือไม่และอาศยัอยูใ่น
พื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานครหรือไม่ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (จ านวน 2 ขอ้) 

ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบไปดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพ และรายไดต่้อเดือน จ านวน 4 ขอ้ โดยแต่ละขอ้ใหเ้ลือกค าตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว 

ส่วนท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ข้าวหอมมะลิของของ
ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานครไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น (4Ps) ประกอบด้วย
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึง
เป็นแบบสอบถามแบบประเมินค่า (Rating Scale) จ านวน 16 ข้อ โดยแบ่งคะแนนเป็น 5 ระดับ ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 

ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขา้วหอมมะลิของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร มี 5 ขั้น ไดแ้ก่ ขั้นการรับรู้ถึงปัญหา ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการ
ตดัสินใจซ้ือ ขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นแบบสอบถามแบบประเมินค่า (Rating Scale) จ านวน 20 ขอ้ 
โดยแบ่งคะแนนเป็น 5 ระดบั ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
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3.4.2 การวเิคราะห์คุณภาพเคร่ืองมือ 
1. ความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีสร้างข้ึนพร้อมแบบ

ประเมินไปให้ผูเ้ช่ียวชาญซ่ึงมีความรู้และประสบการณ์ทางดา้นท่ีจะท าการศึกษาพิจารณาแบบสอบถาม จ านวน 
3 ท่าน เพื่อเป็นการทดสอบความเท่ียงตรง ความครอบคลุมเน้ือหา และความถูกต้องในส านวนภาษา เม่ือ
ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบตามแบบประเมินแลว้ ผูว้ิจยัจึงไดน้ าแบบประเมินไปท าการค านวณหาค่าความ
เท่ียงตรงของแบบสอบถาม ทั้งทางดา้นความเหมาะสมของเน้ือหา และความถูกตอ้งในส านวนภาษา ผูว้จิยัไดน้ า
ค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งค าถามกบัเน้ือหา (Item Objective Congruence : IOC) โดยงานวิจยัน้ี ค  านวณค่า 
IOC ทั้งฉบบั เกณฑต์ั้งแต่ 0.6 ข้ึนไป ถึง 1.0 ผลท่ีไดจ้าก ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน มีค่าเฉล่ียรวมของ IOC ทั้งฉบบั  = 
0.83 > 0.5 แสดงวา่แบบสอบถามสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์

2. ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามฉบบัร่างท่ีไดผ้า่นการแกไ้ขจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้
ไปทดลองใช้ (Try-Out) กบักลุ่มประชากรท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัประชากรท่ีตอ้งการศึกษา ซ่ึงผูว้ิจยัไม่ได้
น ามาเป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 40 ราย เพื่อหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 
ก าหนดค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s alpha) ท่ีเหมาะสม คือ ไม่ต ่ากว่า 0.7 จะถือว่าเป็น
แบบสอบถามท่ีดี การค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิความน่าเช่ือถือด้วยวิธีของครอนบาค (Cronbach’s alpha 
coefficient) ในคร้ังน้ีเท่ากบั 0.919  
4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลจากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 223 คน คิด
เป็นร้อยละ 55.8 และเพศชาย จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.2 ช่วงอายุ ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง  25 – 40 ปี 
จ  านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0, อายุ 41-55 ปี จ  านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5, ช่วงอายุ 55 ปี ข้ึนไป 
จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 และอายุต ่ากวา่ 25 ปี จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 สถานภาพ ส่วนใหญ่
โสด จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0, สมรส จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.2 และหย่าร้างหรือหมา้ย 
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 รายได ้ส่วนใหญ่มีรายได ้30,000 – 45,000 บาท และรายไดสู้งกวา่ 45,000 บาท 
จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5, รายได ้15,000 – 30,000 บาท จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 และ
รายไดต้ ่ากวา่ 15,000 บาท จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 
4.2  ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดข้าวหอมมะลิ  ของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร  ในภาพรวมผลการวเิคราะห์พบวา่ ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของ
ผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 4 ดา้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.23)  ผลการศึกษาแต่ละดา้นเรียงล าดบัไดด้งัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.31) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทั้ง 4 หวัขอ้มี
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ผลต่อระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี สินคา้แสดงข้อมูลรายละเอียดชัดเจน เช่น วนัผลิต วนัหมดอายุ 
สัดส่วนของการบรรจุ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.38)  รองลงมา สินคา้มีลกัษณะสะอาด ปลอดภยั มีมาตรฐาน
รับรอง เช่น มี อย. หรือ มีตรามือพนม ออกโดยกรมการขา้ว กระทรวงพาณิชย ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  (�̅� = 4.36)  ล าดบั
ต่อมาตราผลิตภณัฑ์ (Brand) เป็นท่ีนิยมและมีช่ือเสียง เช่น ยอดการจ าหน่ายสินคา้ของผูผ้ลิตหรือการติดป้าย 
Best Seller สินคา้ขายดี อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.28) และต่อมาเป็นลกัษณะของบรรจุภณัฑ์มีความสวยงาม สะดวก
ในการถือ เช่น ถุงบรรจุขา้วมีสีสันสวยงามและมีหูห้ิวง่ายต่อการถือ อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.24) ตามล าดบั 

ด้านราคา (Price) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( �̅�  = 4.20) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทั้ง 4 หัวขอ้มีผลต่อระดบั
ความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี ราคาขา้วหอมมะลิต่อ ถุงมีความเหมาะสม   เม่ือเทียบคุณภาพสินคา้และปริมาณไดรั้บ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด    (�̅� = 4.44) รองลงมา ประโยชน์ท่ีไดรั้บคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วน
ขา้วหอมมะลิมีหลายเกรดและมีราคาให้เลือกหลากหลาย เช่น ขา้วหอมมะลิคดัพิเศษ, ราคาขา้วหอมมะลิ100%, 
ราคาขา้วหอมมะลิผสม อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.00) และเลือกขา้วหอมมะลิท่ีมีราคาถูกท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก (�̅� 
= 3.94) ตามล าดบั 

ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 3.94) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทั้ง 4 หวัขอ้มีผลต่อ
ระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี สามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก เช่น ไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น Big C , Lotus, Makro 
หรือร้านสะดวกซ้ือ , ร้านคา้ปลีก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.46) รองลงมา บริเวณจุดจ าหน่ายสินคา้มีความสะอาด 
ถูกหลกัอนามยั เช่น การวางถุงขา้วตอ้งมีชั้นวางสูงจากพื้น10 -15 ซม. ข้ึนไป เพื่อไม่ใหโ้ดนเวลาท าความสะอาดพื้น และ
ไม่วางใกลบ้ริเวณอาหารท่ีความช้ืนอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.13) ล าดบัถดัมาเป็นความสามารถสั่งซ้ือผ่านช่องทาง
ออนไลน์หรือแอปพลิเคชั่น และมีบริการส่งถึงบ้าน เช่น ซ้ือผ่านเว็บไซด์ของบริษทั , Lazada , Shopee , Facebook , 
TikTok , ฯลฯ อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.10) และ ความสามารถติดต่อสอบถามกบัผูจ้ดัจ  าหน่ายไดต้ลอดเวลา เช่น เบอร์
ติดต่อลูกคา้สัมพนัธ์ หรือ สายด่วน หรือ Call Center อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.00) ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.22) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทั้ง 
4 หวัขอ้มีผลต่อระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดสม ่าเสมอ เช่น มีการลด แลก แจก 
แถม เพื่อแนะน าสินคา้ หรือ ช่วงเทศกาลส าคญั ๆ  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.48) รองลงมา มีกิจกรรมขายผลิตภณัฑ์
เป็นเซ็ทร่วมกบัผลิตภณัฑอ่ื์น  ๆเช่น ซ้ือขา้วแถมน ้าด่ืม , ซ้ือขา้วแถมน ้ามนัพืช อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.32) ล าดบั
ต่อมา มีการโฆษณา ณ จุดขาย และมีพนกังานคอยใหค้ าแนะน าสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.05) และการโฆษณาการ
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ประชาสัมพนัธ์ มีความน่าสนใจ เช่น มีดารา หรือ นกัแสดงเขา้มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ หรือ เน้ือหามีความทนัต่อสมยัต่อ
เหตุการณ์ปัจจุบนั อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.02) ตามล าดบั 
4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ข้าวหอมมะลิของของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัความคิดเห็นต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ
ขา้วหอมมะลิ ของผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 5 ดา้นอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.11) ผลการศึกษาแต่ละดา้นเรียงล าดบั
ไดด้งัน้ี 

ข้ันการรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิดเห็น
เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.21) และเม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบวา่ ทั้ง 4 หวัขอ้มีผลต่อระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี ท่านซ้ือขา้วหอมมะลิเพราะชอบทานขา้วนุ่ม
และมีกล่ินหอม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.51) รองลงมา ท่านซ้ือขา้วหอมมะลิเพราะหาซ้ือไดง่้าย เช่น ร้าน
สะดวกซ้ือ ร้านคา้ปลีกหรือตาม Big C , Lotus , Makro อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.35) ต่อมาท่านซ้ือขา้วหอม
มะลิเพราะไดรั้บฟังจากคนส่วนใหญ่ ท่ีซ้ือรับประทาน หรือ รับฟังจากคนรอบ  ๆตวั อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.10) และ
ท่านซ้ือขา้วหอมมะลิเพราะความน่าเช่ือถือของพนกังานขายท่ีไดใ้ห้ขอ้มูลท่ีมีความละเอียดชดัเจน แม่นย  า อยูใ่นระดบั
มาก (�̅� = 3.91) ตามล าดบั 

ข้ันการแสวงหาข้อมูล (Information Search) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิดเห็น
เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 3.75) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ ทั้ง 4 หวัขอ้มีผลต่อระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี ท่านจะซ้ือขา้วหอมมะลิ โดยการสอบถามขอ้มูลคน
ในภายครอบครัวท่ีเคยรับประทานมาแลว้ อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.13) รองลงมา ท่านจะซ้ือขา้วหอมมะลิ โดยการ
คน้หาขอ้มูลจากการสอบถามบุคคลท่ีเคยซ้ือขา้วหอมมะลิมารับประทานแลว้ อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 3.87) ถดัมา
เป็นท่านจะซ้ือขา้วหอมมะลิ โดยการคน้หาขอ้มูลจาก โซเชียลมีเดีย , เวบ็ไซต ์อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 3.65) และท่านจะ
ซ้ือขา้วหอมมะลิ จาก ตวัแทนจ าหน่าย อยูใ่นระดบัปานกลาง (�̅� = 3.35)  ตามล าดบั 

ขั้นการประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิด
เห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.11) และเม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบวา่ ทั้ง 4 หวัขอ้มีผลต่อระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี ท่านไดมี้การประเมินความน่าเช่ือถือตราสินคา้ 
(Brand)  ข้าวหอมมะลิก่อนท าการตัดสินใจซ้ือ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (�̅� = 4.31) รองลงมา ท่านได้มีการ
เปรียบเทียบคุณภาพ และ ราคา ขา้วหอมมะลิ ของทุกยีห่อ้ ก่อนท าการตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.24) ถดั
มาท่านไดมี้การเปรียบเทียบ การส่งเสริมการตลาด เช่น ของแถม โปรโมชัน่ มีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ อยู่
ในระดบัมาก (�̅� = 4.08) และท่านไดมี้การสอบถามพนกังาน ณ จุดขาย ในประเด็น ยีห่อ้ท่ีขายดีท่ีสุด อยูใ่นระดบัมาก 
(�̅� = 3.83) ตามล าดบั 
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ขั้นการตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.13) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
ทั้ง 4 หวัขอ้มีผลต่อระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี ท่านตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ เพราะ ตราสินคา้ (Brand)  มี
ความน่าเช่ือถือได ้และไดรั้บมาตรฐานขา้วหอมมะลิจากหน่วยงานภาครัฐ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  (�̅� = 4.34) รองลงมา
มี 2 หวัขอ้ท่ีค่าเฉล่ียเท่ากนั คือ ท่านให้คนในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือทุกคร้ัง อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 
4.07) และท่านตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ เพราะมี การรับประกนัคุณภาพ สินคา้ เช่น ถา้พบมอดสามารถเปล่ียนสินคา้ได ้ 
อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.07) และสุดทา้ย ท่านตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ จากส่ือ ออนไลน์ หรือ ตวัแทนจ าหน่ายท่ีมี
บริการท่ีดี เช่น อยูใ่กลบ้า้นมีบริการส่งฟรีถึงท่ีบา้น อยูใ่นระดบั มาก (�̅� = 4.02) ตามล าดบั 

ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.37) และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ทั้ง 4 หวัขอ้มีผลต่อระดบัความคิดเห็น เรียงล าดบัตามน้ี ท่านตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ 
จากส่ือ ออนไลน์ หรือ ตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีบริการท่ีดี เช่น อยูใ่กลบ้า้นมีบริการส่งฟรีถึงท่ีบา้น อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(�̅� = 4.53) รองลงมา ท่านตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ เพราะ ตราสินคา้ (Brand) มีความน่าเช่ือถือได ้และไดรั้บ
มาตรฐานขา้วหอมมะลิจากหน่วยงานภาครัฐ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.39) ถดัมาเป็นท่านตดัสินใจซ้ือขา้วหอม
มะลิ เพราะมี การรับประกนัคุณภาพ สินคา้ เช่น ถา้พบมอดสามารถเปล่ียนสินคา้ได ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.38) 
และท่านใหค้นในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือทุกคร้ัง อยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.19) ตามล าดบั 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
√ มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 , - ไม่มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 
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5.1 ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ผลจากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม 
พบวา่ เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 ช่วงอายสุ่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง  25 – 40 
ปี จ  านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 สถานภาพ ส่วนใหญ่โสด จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รายได้ 
ส่วนใหญ่มีรายได ้30,000 – 45,000 บาท และรายไดสู้งกวา่ 45,000 บาท จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฏีของ Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2007) ไดใ้หค้วามหมาย
ของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไวค้ล้ายคลึงกนัโดยกล่าวว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์หมายถึงข้อมูล
เก่ียวกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ศาสนาและเช้ือชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนกัการตลาด มกัจะน ามาพิจารณาส าหรับการเเบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการกบัความชอบและอตัราการใช้สินคา้ของผูบ้ริโภค และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฉตัรกานต ์ปาลเดชพงศ ์, กรัณยพ์ฒัน์ อ่ิมประเสริฐ (2565) ไดศึ้กษา “ส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือขา้วหอมมะลิบรรจุถุงในตลาดนอกห้างของผูบ้ริโภค ในจงัหวดันนทบุรี” กลุ่มตวัอยา่ง 
คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือขา้วหอมมะลิบรรจุถุงในตลาดนอกหา้ง จ านวน 420 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายุระหวา่ง 36 – 40 ปี มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท 
5.2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายและด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือข้าวหอมมะลิ ในจังหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบของผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (�̅� = 4.23, SD = 0.516)  เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้น พบวา่ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ล าดบัต่อมา ดา้นราคา 
อยูใ่นระดบัมาก และล าดบัสุดทา้ยดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฏี
ของ คอตเลอร์ (2001/2546) กล่าวว่า “ส่วนประสมทางการตลาด” (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงการผสมผสานเคร่ืองมือต่างๆ ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความ
พอใจให้กลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ เคร่ืองมือต่างๆ ท่ีใชเ้พื่อโน้มน้าว
ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งเป็น  4 กลุ่ม หรือ เรียกว่า “4 Ps”   ได้แก่         
1. ผลิตภณัฑ์ ( Product )  2. ราคา (Price) 3. การจดัจ าหน่าย (Place) และ 4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พวงพรภสัสร์ วิริยะ , สุภาพร ลกัษมีธนสาร และ ปิยะมาศ สุรภพพิสิษฐ์ (2561) 
ศึกษาปัจจยัตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แปรรูปจากขา้วหอมมะลิ (ขนมจีนอบแห้ง) ตวัอยา่ง
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ทั้งส้ินจ านวน 400 ตวัอยา่ง ท าการเลือกตวัอยา่งดว้ยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวกแลว้ท าการจบัฉลากเพื่อเลือก
พื้นท่ีชุนชนในเขตจังหวดันครราชสีมา พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากขา้วหอมมะลิมากท่ีสุด และมีความสัมพนัธ์อยูใ่นทิศทางเดียวกนั 
5.2.3 ข้อมูลการวเิคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมมะลิ ของผู้บริโภคในจังหวดักรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิ ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.11, SD = 0.5958) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่
ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นต่อขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด รองลงมาเป็นขั้นการรับรู้ถึงปัญหา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ต่อมาเป็นขั้นการตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบั
มาก ล าดบัถดัมาเป็นขั้นการประเมินทางเลือก อยู่ในระดบัมาก และขั้นการแสวงหาขอ้มูล อยู่ในระดบัมาก 
ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฏี ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2539, 470 การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค หมายถึง การท่ีจะซ้ือหรือปฏิเสธผลิตภณัฑ์ เป็นช่วงขอ้เท็จจริงขอ้สุดทา้ยส าหรับนกัการตลาดซ่ึงช้ี
ความส าคญัวา่ กลยุทธ์การตลาดฉลาดมองการณ์ไกลและมีประสิทธิผลหรือช้ีวา่มีการวางแผนท่ีผดิพลาด ดงันั้น 
นกัการตลาดจะสนใจในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจมากกวา่หน่ึงทางเลือกข้ึน
ไป การตดัสินใจว่าจะไม่ซ้ือก็เป็นทางเลือกเช่นเดียวกัน และได้สอดคล้องกับงานวิจยัของ กนกกานต์ บุญ
ประสพ (2562) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ลูกคา้กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่กระบวนการการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านแล้ว พบว่า ทุกด้านอยู่ใน
ระดบัมาก คือ ดา้นการประเมินผลทางเลือก ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือตามล าดบั 
5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม มีขอ้เสนอแนะถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์า้วหอมมะลิของของผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร แต่ละดา้นดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์มีระดบัความคิดเห็นต่อสินคา้แสดงขอ้มูลรายละเอียดชดัเจน เช่น วนัผลิต วนัหมดอายุ 
สัดส่วนของการบรรจุ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดงันั้นผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายสินคา้ควรใส่ใจในเร่ืองรายละเอียด บรรจุ
ภณัฑใ์หมี้การระบุวนัผลิตและวนัหมดอายุใหมี้ความชดัเจนและสัดส่วนของขา้วสารท่ีอยูถุ่งวา่มีการผสมขา้วอ่ืน
หรือไม่หรือเป็นขา้วหอมมะลิ 100% ควรมีการระบุใหช้ดัเจน 

2. ดา้นราคา มีระดบัความคิดเห็นต่อ ราคาขา้วหอมมะลิต่อถุงมีความเหมาะสม เม่ือเทียบคุณภาพสินคา้
และปริมาณไดรั้บ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการ ควรจดัมีป้ายแสดงราคาให้เห็นชดัเจน สามารถ
เปรียบเทียบคุณภาพสินคา้และปริมาณท่ีไดรั้บเม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืนๆ ไดง่้าย 
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3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีระดบัความคิดเห็นต่อความสามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก เช่น ไฮเปอร์
มาร์เก็ต เช่น Big C , Lotus, Makro หรือร้านสะดวกซ้ือ , ร้านคา้ปลีก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดงันั้นเพื่อใหผู้บ้ริโภค
เขา้ถึงสินคา้ไดง่้ายข้ึน ผูป้ระกอบการควรมีการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายผ่านทางออนไลน์ให้มากข้ึนกว่าเดิม
รวมทั้งมีการให้บริการส่งถึงบา้น เม่ือลูกคา้ไม่สะดวกมาตามห้างสรรพสินคา้ก็สามารถซ้ือผ่านออนไลน์ได้
เช่นกนั 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด มีระดบัความคิดเห็นต่อ มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดสม ่าเสมอ เช่น มีการลด 
แลก แจก แถม เพื่อแนะน าสินคา้ หรือ ช่วงเทศกาลส าคญั ๆ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการอาจจะ
ตอ้งมีการท าแผนการตลาดให้มีความน่าสนใจอยูส่ม ่าเสมอและมีการจดัแผนการส่งเสริมให้เขา้ในช่วงเทศกาล
ต่างๆ อยูต่ลอดเวลา หรืออาจจะมีการจบัมือร่วมกนักบัสินคา้อ่ืนๆ เช่น ซ้ือขา้วหอมมะลิ 4 ถุงข้ึนไปแถมน ้ ามนั
พืช 1 ขวด เป็นตน้ 

5. ดา้นขั้นการรับรู้ถึงปัญหา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของการจะเลือกซ้ือขา้วหอมมะลิ จากการ
ชอบทานขา้วนุ่มและมีกล่ินหอมระดบัมากท่ีสุด ถือเป็นจุดส าคญัต่อการตดัสินใจ แต่ส าหรับความคิดเห็นน้อย
ท่ีสุดในหัวขอ้น้ีคือ จากการซ้ือ เพราะความน่าเช่ือถือของพนกังานขายท่ีไดใ้ห้ขอ้มูลท่ีมีความละเอียด ชดัเจน 
แม่นย  า ซ่ึงผูว้ิจยัขอแสนอแนะใหผู้ป้ระกอบการเตรียมขอ้มูลดา้นสินคา้ขา้วหอมมะลิมากข้ึน เพื่อตอบค าถามต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือ 

6. ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของการจะเลือกซ้ือขา้วหอมมะลิ โดยการ
สอบถามขอ้มูลคนในภายครอบครัวท่ีเคยรับประทานมาแลว้ระดบัมาก แต่ส าหรับความคิดเห็นน้อยท่ีสุดในหัวขอ้น้ี
คือ ท่านจะซ้ือขา้วหอมมะลิ จาก ตวัแทนจ าหน่าย ซ่ึงผูว้ิจยัขอเสนอแนะให้ผูป้ระกอบการเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน 
โดยการออก event จดับูธงานต่างๆ  

7. ขั้นการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการประเมินความน่าเช่ือถือตราสินคา้ (Brand)  
ขา้วหอมมะลิก่อนท าการตดัสินใจซ้ือระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือต่อ Brand ท่ีตนเองแคยซ้ือไปกิน 
แต่ส าหรับความคิดเห็นน้อยท่ีสุดในหัวขอ้น้ีคือ ท่านไดมี้การสอบถามพนกังาน ณ จุดขาย ในประเด็น ยี่ห้อท่ีขายดี
ท่ีสุด คร้ังน้ีทางผูว้ิจยัขอแสนอแนะเน่ืองจากผูบ้ริโภคมี Brand ท่ีตนเองต้องการซ้ืออยู่แล้ว ท าให้สอบถาม
พนกังานนอ้ยลง แต่สามารถปรับแกไ้ขโดยหาโปรโมชัน่ หรือของแถม เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจเพื่อเขา้ไป
สอบถามพนกังาน ณ จุดขายมากข้ึน 

8. ขั้นการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการตดัสินใจซ้ือ เพราะตราสินคา้  มีความน่าเช่ือถือ
ได ้และไดรั้บมาตรฐานขา้วหอมมะลิจากหน่วยงานภาครัฐ เน่ืองจากมีความมัน่ใจต่อการซ้ือไปบริโภค ซ่ึงต่างกบัการ
ตดัสินใจซ้ือจากจากส่ือ ออนไลน์ หรือ ตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีบริการท่ีดี เช่น อยูใ่กลบ้า้นมีบริการส่งฟรีถึงท่ีบา้น เน่ืองจาก
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ผูบ้ริโภคสามารถไปเลือกซ้ือไดเ้อง ตรวจดูคุณภาพเอง  ซ่ึงผูว้ิจยัขอแสนอแนะให้ผูป้ระกอบการส่ือสารการซ้ือผ่าน
ทางออนไลน์ น าเสนอขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ บอกคุณสมบติัของสินคา้ใหค้รบถว้นเพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจมากข้ึน 

9. ขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ในบางขอ้ค าถามส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคเลือกตดัสินใจในดา้นน้ีอยูใ่นระดบั
ความคิดเห็นมากท่ีสุดอยูแ่ลว้ ไม่ตอ้งมีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังถัดไป 
1. คร้ังถดัไปควรศึกษาส่วนประสมการตลาดใหค้รบทั้ง 7 Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดั

จ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลครบถว้นและท า
ใหท้ราบถึงอิทธิผลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วหอมมะลิของผูบ้ริโภคมากข้ึน 

2. ควรศึกษาปัจจยัดา้นช่ือผลิตภณัฑ์ เช่น ขา้วหอมมะลิ 100% ขา้วหอมมะลิแท ้ขา้วหอมมะลิผสม ขา้ว
หอม100 ขา้วหอมผสม เป็นตน้ 

3. ควรศึกษาพฤติกรรมการซ้ือขา้วหอมมะลิของผูบ้ริโภคในแต่ละจงัหวดั เน่ืองจากในแต่ละจงัหวดั มี
ลกัษณะประชากร วฒันธรรมและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงหากท าการส ารวจศึกษาพฤติกรรมจะช่วยท าให้
ทราบขอ้มูลท่ีแทจ้ริงมากข้ึน 
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