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บทคัดย่อ 
  
 การศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าในอ าเภอ
สิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา มีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 1) เพื่อศึกษาความต้องการ
ของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าของเกษตรกร ในอ าเภอสิงหนคร และอ าเภอ          
คลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา และ 2) เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดข้าวเหนียวด าของเกษตรกร
ในอ าเภอสิงหนคร และอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา  
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ คือ ประชาชนกลุ่มผู้บริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ อ าเภอเมือง อ าเภอ
คลองหอยโข่ง และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา จ านวน 400 คน  เพศชาย 109 คน และเพศหญิง 
291 คน มีอายุมากกว่า 50 ปี มีรายได้น้อยกว่า 10,000 บาทต่อเดือน วัตถุประสงค์หรือโอกาสในการ
ซื้อข้าวสารเหนียวด า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการซื้อไปเพ่ือท าขนมรับประทานในครอบครัว และ
ท าขนมหรือท าอาหารเน่ืองในวันส าคัญ  
 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตลาดข้าวเหนียวด า พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อข้าวเหนียวด าประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ขนาดครอบครัว รายได้ อาชีพ และ
วัตถุประสงค์ในการซื้อ โดยเพศหญิงให้ความส าคัญกับเร่ืองผลิตภัณฑ์และเร่ืองราคาสูงกว่าเพศชาย 
ปัจจัยอายุ ผู้มีอายุมากให้ความส าคัญมากกับเร่ืองผลิตภัณฑ์ ส่วนผู้มีอายุน้อยให้ความส าคัญมากกับ
เร่ืองการส่งเสริมการขาย ปัจจัยระดับการศึกษา ผู้ที่ไม่ได้รับการศึกษาและผู้จบชั้นประถมศึกษามี
การให้ความส าคัญกับเร่ืองผลิตภัณฑ์มากกว่าผู้มีการศึกษาสูง แต่กลุ่มผู้มีการศึกษาสูงให้
ความส าคัญกับเร่ืองการส่งเสริมการขายมากกว่า  ปัจจัยขนาดครอบครัว ผู้ที่มีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 4-5 คน ให้ความส าคัญเร่ืองราคามากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ส าหรับปัจจัยรายได้ ผู้ที่มีรายได้อยู่
ระหว่าง 2,501-30,000 บาทต่อเดือน ให้ความส าคัญกับเร่ืองการส่งเสริมการขายมากที่สุด ปัจจัย
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อาชีพ ผู้ที่มีอาชีพเป็นเกษตรกรได้ให้ความส าคัญกับเร่ืองผลิตภัณฑ์และราคามากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ส่วน
ที่มีอาชีพค้าขายให้ความส าคัญมากที่สุดกับการลดราคา และผู้บริโภคที่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน
ให้ความส าคัญมากที่สุดกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่ง 
วัตถุประสงค์ในการซื้อ ผู้ซื้อที่ซื้อข้าวเหนียวเพื่อน าไปท าขนมขายและผู้ซื้อที่ข้าวเหนียวด าเพื่อ
น าไปขายต่อให้ความส าคัญกับคุณสมบัติด้านการตลาดผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการขาย สูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อทั่วไป ส าหรับผู้ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมรับประทานใน
ครอบครัวให้ความส าคัญกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่งน้อยกว่า
กลุ่มผู้ซื้อทั่วไป นอกจากผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าในช่วงวันส าคัญให้ความส าคัญเร่ืองผลิตภัณฑ์และ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายสูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อทั่วไป 
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Abstract 

 

The study of Marketing Strategy for product planning of Black Glutinous rice in Amphoe 

Singhanakorn and Amphoe Khlonghoykhong, Songkhla Province. This resarch aimed at 1) to 

study the needs of the consumer satisfaction in the Amphoe  Singhanakorn and Amphoe Khlong 

Hoi Khong, Songkhla province. And the 2) to determine the marketing strategy of black 

Glutinous rice farmers in singhanakhon district and Khlong Hoi Khong District, Songkhla 

province. 

 The sample size is the consumer groups in Amphoe Hat Yai, Amphoe Khlong Hoi 

Khong and Amphoe Singhanakhon, Songkhla province of 400 people. Male and female 109 

people 291 people older than 50 years, income less than 10,000 bath per month. The purpose to 

buy Black Glutinous rice, most of them is bought to make cakes to eat in the family. Baking or 

cooking and the important day. Analysis of factors affecting the marketing of Black Glutinous 

rice showed that the factors affecting the buying decision feel included gender, age, education 

level, Family size, income, occupation, and the purpose of purchase. The female value about 

products and prices higher than male, the senior of consumer give precedence about the products. 

The young of consumer give precedence about the promotion factors level of education. 

 Those who do not receive education and who graduated from elementary school is the 

importance of the product more highbrow. But the highbrow to focus on sales promotion. Size of 

family, who were members of the family 4-5 people. The importance about the price than other 

groups. For income, the income between 2,501-30,000 bath per month the importance of 

promoting the most. The career, who have a career as a farmer to the importance about products 
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and prices than other groups. Merchandiser importance to with discount price. And consumers as 

a private company to the importance to with the introduction of properties of Black Glutinous rice 

and transportation services. The purpose of the purchase. Buyers who buy Black Glutinous rice to 

make candy sales and buyers feel to sell even if the features and marketing products. Price, 

distribution, and promotion, the buyers in general. For buyers feel to the baker family meal 

importance with the introduction of the properties of Black Glutinous rice. And transportation 

services under the buyers in general. In addition to Black Glutinous rice buyers during the day to 

focus on products and distribution channel than those buyers in general. 
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บทที่ 1 

บทน า 
 

ความส าคัญและท่ีมาของปัญหา 

 ข้าวที่ปลูกในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นข้าวเจ้าและข้าวเหนียว ในส่วนของข้าวเหนียวมี
สองชนิด คือ ข้าวเหนียวขาว และข้าวเหนียวด า  ข้าวเหนียวด าเป็นข้าวที่มีลักษณะพิเศษ คือ มีเยื่อหุ้ม
เมล็ดสีด าหรือแดงก่ า ประเทศจีนมีการปลูกข้าวชนิดนี้ประมาณ 0.4 ล้านเฮกตาร์ หรือประมาณ               
1.25 เปอร์เซ็นต์ของพื้นที่การปลูกข้าวทั้งประเทศ เนื่องจากประชาชนจีนให้ความส าคัญต่อข้าวที่มี
เยื่อหุ้มเมล็ดสีด าหรือแดงก่ า เพราะข้าวดังกล่าวมีปริมาณของสารอาหารที่จ าเป็นต่อการเจริญเติบโต
ของร่างกาย และสามารถน ามาประกอบในงานพิธีต่างๆ เช่น ในงานเทศกาลปีใหม่ นอกจากนั้นยังมี
การน าข้าวเหนียวด ามาประกอบเป็นอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ หรือเคร่ืองส าอาง  ในปี 2544 ไทย
ส่งออกข้าวเหนียว ไปประเทศจีนจ านวน 6,562 ตัน คิดเป็นร้อยละ 4.24 ของปริมาณการส่งออกข้าว
เหนียว 10 เปอร์เซ็นต ์ทั้งหมดของไทยไปตลาดโลก 

 จากการศึกษาคุณค่าทางโภชนาการในข้าวกล้องของข้าวเหนียวด า พบว่า มีปริมาณ
โปรตีน ไขมัน ฟอสฟอรัส โพแทสเซียม เส้นใย เหล็ก แคลเซียม วินามีน บี 2 และแร่ธาตุอ่ืนๆ สูง
กว่าข้าวขาว (Gu and Xu, 1992; ธีรพงษ์, 2538)  

 ในประเทศไทยมีการปลูกข้าวเหนียวด ากันมากในภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ส่วนในจังหวัดสงขลา พบว่า พื้นที่ปลูกข้าวเหนียวด าส่วนใหญ่อยู่ในต าบลชะแล้ อ าเภอสิงหนคร 
และอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

 ข้าวเหนียวด าได้รับการแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ต่างๆ มากมาย เช่น ข้าวเหนียวแก้ว  ข้าว
เหนียวด าเปียก ข้าวแต๋น  ข้าวจี่  ข้าวเม่า ฯลฯ จากการส ารวจข้อมูลเบื้องต้นในสองพื้นที่ตัวอย่าง 
พบว่า เกษตรกรยังขาดกลยุทธ์ด้านการตลาดของข้าวเหนียวด าและผลิตภัณฑ์ที่ท าจากข้าวเหนียวด า 
ท าให้ไม่สามารถขยายตลาด หรือสร้างการรับรู้ผลิตภัณฑ์จากลูกค้าได้ หากมีการส่งเสริม สนับสนุน
ให้เกษตรกรสามารถพัฒนากลยุทธ์ทางด้านการตลาดข้าวเหนียวด าได้ จะท าให้เกษตรกรมีรายได้
เพิ่มขึ้นและสร้างความยั่งยืนแก่ชุมชนต่อไป ซึ่งตรงกับการศึกษาของส านักวิจัยเศรษฐกิจการเกษตร
,2552  ที่ได้ศึกษาตวัอย่างเกษตรกรที่ท าตลาดข้าวอินทรีย์ ทั้งเพื่อการบริโภคในประเทศและส่งออก
นั้น พบว่ากลยุทธ์ที่ส าคัญในการพัฒนากลุ่มเกษตรกรข้าวอินทรีย์มี 6 กลยุทธ์ ได้แก่  1) กลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์ต่อผู้บริโภคภายในประเทศ  2) กลยุทธ์ส่งเสริมระบบการตลาดในประเทศ                  
3) กลยุทธ์สร้างความเข้มแข็งให้กับกลุ่มเกษตรกรข้าวอินทรีย์ 4) กลยุทธ์พัฒนาองค์ความรู้ให้แก่
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เกษตรกรข้าวอินทรีย์ 5) กลยุทธ์พัฒนาหน่วยงานรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ 6) กลยุทธ์การ
พัฒนาเทคโนโลยีการผลิต  
 จากปัญหาของกลุ่มเกษตรกรดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะการศึกษาแนวทางการ
วางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอย
โข่ง จังหวัดสงขลาเพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนการส่งเสริมการผลิตและการขายให้แก่เกษตรกร
ทั้งสองอ าเภอต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของโครงการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าของเกษตรกร  
ในอ าเภอสิงหนคร และอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

2. เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดข้าวเหนียวด าของเกษตรกรในอ าเภอสิงหนคร  
และอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ และหน่วยงานท่ีน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
 เผยแพร่ผลงานวิจัยในวารสารทางวิชาการ และเวทีน าเสนอผลงานทางวิชาการ หน่วยงานที่
น าไปใช้ประโยชน์ คือ องค์การบริหารส่วนต าบลในอ าเภอคลองหอยโข่ง และองค์การบริหารส่วน
ต าบลในอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียว
ด าในอ าเภอคลองหอยโข่ง และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา 

 

ขอบเขตของโครงการวิจัย 

1. ศึกษาตลาดข้าวเหนียวด าในอ าเภอคลองหอยโข่ง และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา 

2. ประชากรที่ใช้ศึกษา แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ 

 2.1 ประชากรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า คือ เกษตรกรในอ าเภอคลองหอยโข่ง และอ าเภอ  

สิงหนคร จังหวัดสงขลา 

 2.2 ประชาชนกลุ่มผู้บริโภค คือ ประชากรในอ าเภอหาดใหญ่ อ าเภอคลองหอยโข่ง 
และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

กรอบแนวคิดของโครงการวิจัย 

 การศึกษาคร้ังนี้ผู้ศึกษามุ่งเน้นถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตลาดข้าวเหนียวด า โดยเร่ิมจากปัจจัย
ส่วนบุคคล  ได้แก่  เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  ขนาดครัวเรือน รายได้ และรสนิยม 
ปัจจัยด้านการตลาด  ได้แก่  ผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์  ราคา การโฆษณา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ข่าวสาร และการใช้พนักงานขาย  เพื่อน าผลของการศึกษามาท า  SWOT  Analysis  เพื่อให้สามารถ
น าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดข้าวเหนียวด าได้อย่างถูกต้องเหมาะสม                  
ดังสรุปตามกรอบแนวคิดของโครงการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

    -  เพศ 

    -  อายุ 
    -  สถานภาพสมรส 

    -  ระดับการศึกษา 

    -  ขนาดครัวเรือน 

    -  รายได้ 
    -  อาชีพ 

    -  รสนิยม 

ปัจจัยด้านการตลาด 

    -  ผลิตภัณฑ์ 
    -  ราคา 

    -  บรรจุภัณฑ์ 
    -  การโฆษณา 

    -  ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

    -  การส่งเสริมการตลาด 

    -  ข่าวสาร 

    -  การใช้พนักงานขาย 

ความต้องการซื้อข้าวเหนียวด า 

     

วิเคราะห์ศักยภาพทางการตลาด
ของข้าวเหนียวด า  

ก าหนดกลยุทธ์ในการตลาด 

ข้าวเหนียวด า 

     

ตัวแปรต้น 

ตัวแปรต้น 

ตัวแปรตาม 
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ทฤษฎีด้านกลยุทธ์ 
การวิเคราะห์ SWOT (Strengths Weaknesses Opportunities and Weaknesses – 

Analysis) หรือการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค มีหลักเกณฑ์และแนวทาง ดังนี ้
    1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร  เป็นการก าหนดโอกาส                     

(Opportunities - O) และอุปสรรค (Threats - T) ซึ่งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร 

    2) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร เป็นการพิจารณาจุดแข็ง (Strengths- S) 

และจุดอ่อน (Weaknesses - W) ซึ่งส่งผลต่อการด าเนินงานขององค์กร 

  การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) 

        การก าหนดกลยุทธ์เป็นการน าผลลัพธ์ที่ได้จากการก าหนดทิศทางหลักขององค์กรและ
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและสภาพแวดล้อมภายในองค์กรมาเพื่อก าหนดกลยุทธ์
ทางเลือกต่างๆ (Alternative Strategies) โดยน าผลลัพธ์ที่ได้จากการวิเคราะห์เพื่อก าหนดกลยุทธ์
ได้แก่ โอกาส อุปสรรค จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรมาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์  Heinz Weihrich 

(1982) ได้เสนอแนวคิดในการก าหนดกลยุทธ์ทางเลือกต่างๆ  อย่างเป็นระบบโดยใช้เคร่ืองมือที่
เรียกว่า TOWS Matrix โดยอาศัยโจทย์ 4 ชนิด คือ โอกาส อุปสรรค จุดแข็ง และจุดอ่อนขององค์กร
ซึ่งสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางเลือกได้เป็น 4 รูปแบบ คือ กลยุทธ์ SO (The SO Strategy) เป็นการใช้
จุดแข็งที่องค์กรมีอยู่กับโอกาสที่เปิด ก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้องค์กรมีความได้เปรียบในการแข่งขัน
กลยุทธ์ ST (The ST Strategy) เป็นการก าหนด กลยุทธ์โดยใช้จุดแข็งที่องค์กรมีอยู่เพื่อหลีกเลี่ยง
อุปสรรคกลยุทธ์ WO (The WO Strategy) เป็นการก าหนดกลยุทธ์โดยใช้โอกาสที่เปิดเพื่อแก้ไข
ปรับปรุงจุดอ่อน และกลยุทธ์ WT (The WT Strategy) เป็นการก าหนดกลยุทธ์โดยพยายามที่จะ
หลีกเลี่ยงอุปสรรคพร้อมกับลดจุดอ่อนให้เหลือน้อยที่สุด ดังภาพที่ 1 (ขจรวุฒ ิ น าศิริกุล, 2551)  

 

 ทฤษฎีด้านการตลาด 

   การวิจัยตลาด  (Market Research) 
       การวิจัยตลาด คือ กระบวนการเก็บรวบรวม วิเคราะห์ ตีความ และรายงานข้อมูลทาง

การตลาดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการ เพื่อน ามาประกอบการวางแผนและการตัดสินใจ
ทางการตลาดของผู้ผลิต ทั้งนี้เพื่อให้บรรลุเป้าหมายสูงสุดในการท าให้สินค้าหรือบริการของตน
สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าเป้าหมายได้สูงสุด 
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              ปัจจัยภายใน 

 

     ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็งขององค์กร (S) 

1. 

2. 

จุดอ่อนขององค์กร (W) 

1. 

2. 

โอกาสขององค์กร (O) 

1. 

2. 

SO STRATEGIES 

ใช้ จุ ดแข็ งที่ อ งค์กรมีอยู่ กั บ
โอกาส  ที่เปิด 

WO STRATEGIES 

ใ ช้ โ อ ก า ส ที่ เ ปิ ด เ พื่ อ แ ก้ ไ ข
ปรับปรุงจุดอ่อน 

ข้อจ ากัดขององค์กร (T) 

1. 

2. 

 

ST STRATEGIES 

ใช้จุดแข็งที่องค์กรมีอยู่ เพื่ อ
หลีกเลี่ยงอุปสรรค    
 

WT STRATEGIES 

หลีกเลี่ยงอุปสรรคพร้อมกับ         
ลดจุดอ่อน 

 

ภาพท่ี 1  การวิเคราะห์ SWOT 

ที่มา:  ขจรวุฒ ิ น าศิริกุล.  (2551) 

 

  วิธีการท าวิจัยตลาด  

     วิธีการท าวิจัยตลาดที่นิยมใช้มีอยู่ 3 วิธี คือ 

1.  การส ารวจความคิดเห็น (Surveys) เป็นการสอบถามเพื่อหาข้อมูลจากกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย  ซึ่งอาจท าได้โดยการจัดท าแบบสอบถามส่งให้กลุ่มเป้าหมายทางไปรษณีย์ การสัมภาษณ์
ทั้งแบบเดี่ยวและแบบกลุ่ม ก่อนลงมือส ารวจความคิดเห็น ควรปรึกษาผู้เชี่ยวชาญเพื่อออกแบบ
ส ารวจความคิดเห็นหรือแบบสอบถามเสียก่อน เพื่อให้มั่นใจว่าครอบคลุมทุกอย่างที่ต้องการทราบ 
และใช้วิธีการถามที่เข้าใจง่าย ตอบง่าย  และได้ค าตอบที่ชัดเจนเชื่อถือได้ 

 2.  การสังเกตพฤติกรรม (Observation) คือ การให้บุคคลใดบุคคลหนึ่งเฝ้าสังเกต
พฤติกรรมของลูกค้าเป้าหมาย เช่น ขณะที่ลูกค้าก าลังซื้อหรือใช้สินค้า การสังเกตพฤติกรรมใน
ร้านค้ามีประโยชน์มาก เพราะเป็นสถานที่ที่มีสินค้าวางขายอยู่ ผู้สังเกตการณ์สามารถรายงานสภาพ
การจัดเรียงสินค้าในร้านสินค้าอ่ืนที่ลูกค้าซื้อ เป็นต้น ข้อด้อยของการวิจัยแบบสังเกตพฤติกรรม คือ 
เราจะไม่ทราบเหตุผลในการซื้อหรือลักษณะอื่น ๆ ของผู้ตัดสินใจซื้อ 

 3.  การทดลอง (Experimentation) แม้จะเป็นวิธีการวิจัยที่ให้ข้อมูลที่เชื่อถือได้มาก
ที่สุด แต่ยังคงเป็นวิธีที่ใช้เงินลงทุนสูง การท าวิจัยตลาดนี้ เราสามารถจัดสถานการณ์ทางการตลาด
ให้เหมือนจริงและสามารถควบคุมปัจจัยผันแปรอ่ืน ๆ ที่เราต้องการวิจัยได้ เช่น รูปแบบการซื้อ 
ราคา เป็นต้น 
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กลยุทธ์ทางการตลาด (8 P's Strategy) 

       กลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่ซึ่งเป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ
ที่เรียกสั้นๆว่า 8P’s ซึ่งต้องมีแนวทางความคิดทางการสื่อสารการตลาด (IMC) โดยอาศัยเคร่ืองมือ
การ ติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคแบบสมัยใหม่ซึ่งแบ่งส่วนขยายเพิ่มเติมจากเดิมอีก หลายส่วนทั้งงาน
ศึกษาทั้งภายในและภายนอกประเทศเชื่อมโยงสู่การท าธุรกิจสมัยใหม่ ซึ่งเน้นการสร้างผลก าไร
สูงสุดบนความพอใจของผู้บริโภคซึ่งเป็นการท าธุรกิจระยะยาว (Long-Term Business) พร้อมกับ
พฤติกรรมที่ เปลี่ยนไปของผู้บริโภคสมัยใหม่ซึ่งเปลี่ยนไปอย่างมากโดยเฉพาะการแบ่งส่วน
การตลาด (Segmentation) ซึ่งไม่สามารถแบ่งส่วนการตลาดแบบ เดิมๆได้แล้ว จากเอกสารการศึกษา
ในส่วนแรกเป็นแนวทางท าธุรกิจและก่อให้เกิดพฤตกรรมใน การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เสริม
อาหาร  ส่วนเอกสารอ่ืนๆจะช่วยในการวางแผนการตลาด ในธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารที่มีความ
เกี่ยวข้องและสอดคล้องกับการศึกษาในครั้งนี้ 

1. แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 8P’s ซึ่งประกอบไปด้วยส่วน
ประสมทางการตลาด ดังนี ้
                  1.1 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 

                  1.2 กลยุทธ์ราคา (Price  Strategy) 

                  1.3 กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย (Place  Strategy) 

                  1.4 กลยุทธ์การสง่เสริมการตลาด (Promotion  Strategy) 

                  1.5 กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging  Strategy) 

                  1.6 กลยุทธ์การใชพ้นักงานขาย (Personal  Strategy) 

                  1.7 กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public  Relation Strategy) 

                  1.8 กลยุทธ์พลัง (Power  Strategy) 

 

กลยุทธ์ ผลิตภัณฑ์  (Product  Strategy) 

 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์นั้น จะเกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับ 

                   1. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์  (Product  attribute)   

             2.  ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product  mix)  

          3.  สายผลิตภัณฑ์  Product  lines)  

 สิ่งที่ต้องพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
   1. แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product  Concept) เป็นคุณสมบัติที่ส าคัญของ
ผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค Product ได้ ต้องมีความชัดเจนในตัว
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ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 

              2. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product  attribute) จะต้องทราบว่าผลิตภัณฑ์นั้นผลิตมาจาก
อะไร มีคุณสมบัติอย่างไร ลักษณะทางกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม ความ
ทนทานด้านรูปร่าง รูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในตัวของมันเอง 

   3. ลักษณะเด่นของสินค้า (Product Feature) การน าสินค้าของบริษัทไปเปรียบเทียบกับ
สินค้าของคู่มีคุณสมบัติแตกต่างกัน และจะต้องรู้ว่าสินค้าเรามีอะไรเด่นกว่า เช่น ลักษณะเด่นของ 

Dior คือเป็นผลิตภัณฑ์ชันน าจากปารีส                                                                                                                                 
                4. ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (Product Benefit) พิจารณาว่าสินค้ามีลักษณะเด่นอย่างไรบ้าง 

และสินค้าให้ประโยชน์อะไรกับลูกค้าบ้าง ระหว่างการให้สัญญากับลูกค้า กับการพิสูจน์ด้วย
ลักษณะเด่นของสินค้า 

                  ตัวอย่างกลยุทธ์ 
                  : ขยายวิธีการใช้ใหม่ๆ ของผลิตภัณฑ์เรา เพื่อกลุ่มเป้าหมายใหม่ คือ กลุ่มผู้ใหญ่ที่ อายุ
ตั้งแต่ 55 ปี ขึ้นไป 

                  : ละทิ้งผลิตภัณฑ์ที่ยังไม่สามารถท าก าไรนับต้ังแต่เมื่อน าผลิตภัณฑ์นั้นๆ สู่ตลาดแล้ว
เป็นเวลา 5 ปี 
 

กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 

 เป็นการก าหนดว่าเราจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาต่ า สิ่งที่จะต้องตระหนัก
คือ ราคาทีได้ก าหนดไว้นั้นเหมาะสมในการแข่งขัน หรือสอดคล้องกับต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้า
นั้นหรือไม่กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านราคามีประเด็นส าคัญที่
จะต้องพิจารณา ดังนี ้
 1. ตั้งราคาตามตลาด (On going price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading price)  

  1.1 ตั้งราคาตามตลาด (On going price) เหมาะส าหรับสินค้าที่สร้างความแตกต่าง
ได้ยาก จึงไม่สามารถจะตั้งราคาให้แตก ต่างจากตลาดคู่แข่งขันได้  
                        1.2 ตั้งราคาตามความพอใจ (Leading price) เป็นการตั้งราคาตามความพอใจ โดยไม่
ค านึงถึงคู่แข่งขัน เหมาะส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างในตราสินค้า สินค้าที่มีเอกลักษณ์
ส่วนตัวมีภาพพจน์ที่ดี จะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 

 2. สินค้าจะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium price) เมื่อแน่ใจในคุณภาพที่เหนือกว่าและการ
ยอมรับในราคาของลูกค้าหรือราคามาตรฐาน (Standard) เมื่อใช้การตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคา
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ของคู่แข่งขัน หรือตราสินค้าเพื่อการแข่งขัน (Fighting brand) เป็นสินค้าด้อยคุณภาพกว่าคู่แข่งขัน
เล็กน้อย จะลงตลาดล่าง 

 3. การตั้งราคาเท่ากันหมด (One pricing) คือ สินค้าหลายอย่างที่มีราคาติดอยู่บนกล่อง ไม่ว่า
จะขายอยู่ที่ใด ฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากันหมดหรือราคาแตกต่างกัน (Discriminate price) 

ข้อดี คือ สามารถเรียกราคาได้หลายราคา แต่ข้อเสียก็คือ เราต้องหาเหตุผลในการตั้งราคาหลายอย่าง 
เพื่อให้คนยอมรับได้ 
 4. การขยายสายผลิตภัณฑ์ (Line extension) ในกรณีนี้การน าเสนอสินค้าเร่ิมต้นด้วยราคา
หนึ่ง แล้วมีกลยุทธ์เผยแพร่ความนิยมไปยังตลาดบน หรือตลาดล่าง 

 5.  การขยับซื้อสูงขึ้น (Trading up) เป็นการปรับราคาสูงขึ้นท าให้ได้ก าไรมากขึ้น จึง
พยายามขายให้ปริมาณมากขึ้นหรือการขยับซื้อต่ าลง (Trading down) เป็นการผลิตสินค้าที่มีราคา
แพงให้มีคุณภาพกว่าสินค้าที่ราคาถูกเล็กน้อยแต่ ตั้งราคาสูงกว่า เพื่อให้คนซื้อสิ้นท่ีรองลงมา 

 6. การใช้กลยุทธ์ด้านขนาด (Size) คือ ไม่ท าขนาดเท่ากับผู้ผลิตรายอ่ืน ๆ 

                  ตัวอย่าง กลยุทธ์  
                  : ตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งร้อยละ 30 เพื่อแสดงภาพลักษณ์ของต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของสินค้า
ที่อยู่ในระดับสูง 

                  : ตั้งราคาต่ าส าหรับช่วงฤดูกาลที่ยอดขายน้อย และตั้งราคาต่ ากว่าผู้น าเล็กน้อยในช่วง
ฤดูกาลที่ยอดขายดี 
 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 

 วิธีการจัดจ าหน่าย จะต้องพิจารณาถึง 

              1. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) เป็นเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจาก
ผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ ซึ่งอาจจะผ่านคนกลางหรือไม่ฝ่ายคนกลางก็ได้ 
              2. ประเภทของร้านค้า (Outlets) ในทุกวันนี้จะพบได้ว่าวิวัฒนาการของการจัดจ าหน่ายนั้น
เป็นสิ่งที่ เจริญเติบโตรวดเร็วมาก ประเภทของร้านค้ามีมากมาย จนแทบจะตามไม่ทัน จะขอ
เรียงล าดับประเภทของร้านค้าจากใหญ่ไปหาเล็ก  

                 (1) ร้านค้าส่ง (Wholesale store) เป็นร้านค้าที่ขายสินค้าในปริมาณมาก ลูกค้าส่วนใหญ่
เป็นคนกลาง   

                 (2)  ร้านค้าขายของถูก (Discount store) เป็นร้านค้าที่ขายสินค้าราคาพิเศษ   

                 (3)  ร้านห้างสรรพสินค้า (Department store) 
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      (4)  ซูเปอร์มาร์เก็ตที่อยู่เดี่ยว ๆ (Stand alone supermarket) เป็นร้านที่มีท าเลเดี่ยวไม่ติด
กับร้านค้าใดๆ   

      (5) ช็อปปิ้งชุมชน (Community mall) เป็นร้านค้าที่อยู่ในย่านชุมชน  

                   (6) Minimart  ร้านค้าเล็กๆ ตามตึกอาคารสูงๆ ในโรงพยาบาล ซึ่งตั้งฮ่ัวเส็งเร่ิมบุกตลาด 
Minimart  พอสมควร   

                   (7)  ร้านค้าสะดวกซื้อ (Convenience store) เป็นร้านค้าที่ขายสินค้าอุปโภคบริโภค หรือ
สินค้าสะดวกซื้อ บางร้านจะเปิดบริการ 24 ชั่วโมง  

                   (8) ร้านค้าในปั๊มน้ ามัน   

                   (9) ซุ้มขายของ (Kiosk)  เป็นร้านที่จัดเป็นซุ้มขายของ บางครั้งจัดเป็นบูท  

                  (10) เคร่ืองขายอัตโนมัติ (Vending machine) เป็นการขายสินค้าผ่านเคร่ืองจักรอัตโนมัติ  
                  (11) การขายทางไปรษณีย์ (Mail order)  เป็นการขายสินค้าซึ่งใช้จดหมายส่งไปยังลูกค้า 
มีการลงในหนังสือพิมพ์ นิตยสาร สั่งซื้อทางไปรษณีย์  
                  (12) ขายโดยแคตตาล็อก (Catalog sales)  

                  (13) ขายทางโทรทัศน์ (T.V. Sales)  

                  (14) ขายตรง (Direct sales) การขายโดยใช้พนักงานขายออกเสนอขายตามบ้าน  

                  (15) ร้านค้าสวัสดิการ เป็นร้านค้าที่ตั้งขึ้นเพื่ออ านวยความสะดวกกับพนักงานตาม
หน่วยงานราชการ หรือส านักงานต่างๆ  

                 (16) ร้านค้าสหกรณ์ เป็นร้านค้าที่ตั้งอยู่ตามมหาวิทยาลัย และโรงเรียนต่างๆ 

             3. จ านวนคนกลางในช่องทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแน่นของคนกลาง 

ในช่องทางการจัดจ าหน่าย (Intensity of distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย
จะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน ดังนี้  
                  (1) การพิจารณาเลือกลูกค้ากลุ่มเป้าหมายว่าเป็นใคร  

                  (2) พฤติกรรมในการซื้อของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซื้อเงินสดหรือเครดิต ต้องจัดส่งหรือไม่ 
ซื้อบ่อยเพียงใด   

                  (3) การพิจารณาที่ตั้งของลูกค้าตามสภาพภูมิศาสตร์ 

             4. การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าเข้าสู่ตลาด (Market logistics) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง
กับการเคลื่อนย้ายปัจจัยการผลิต และตัวสินค้าจากแหล่งปัจจัยการผลิตผ่านโรงงานของผู้ผลิต แล้ว
กระจายไปยังผู้บริโภค 
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กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

             กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดจะต้องประสานกับแผนการตลาดโดยรวมและควรก าหนด
แผนการส่งเสริมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง 

              ตัวอย่างกลยุทธ์ 
                   : ใช้กลยุทธ์การสง่เสริมการตลาดให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดกับคู่ค้า เพื่อให้คู่ค้า
สนับสนุนตราสินค้าของเรา 

                   : ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลสูงสุดเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้าของเรา
ในช่วงที่ยอดขายตกต่ าของปี 
 

กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์  (Packaging Strategy) 

              การตัดสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภัณฑ์และประเภทวัสดุของบรรจุภัณฑ์ มักจะใช้กับ
สินค้าอุปโภคบริโภคที่พัฒนาใหม่ หรือเมื่อมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงสินค้าใหม่ กลยทุธ์การบรรจุ
ภัณฑ์มีหลักในการพิจารณาดังนี้ 
              1. บรรจุภัณฑ์นั้นเหมาะสมที่จะบรรจุสินค้า (Put  in) หรือไม่ 
              2. สินค้าเมื่อวางบนชั้นแล้วได้เปรียบ (เด่น) (Put up) หรือไม่ 
              3. สินค้าเมื่อน าเอามาใช้แล้วเก็บสะดวก (Put away) หรือไม่ 
              4. บรรจุภัณฑ์สวยงาม (Prettiness) หรือไม่ 
              5. สามารถเชิญชวนให้ใช้ (Pleading) ได้หรือไม่ 
              6. บรรจุภัณฑ์สามารถสะท้อนต าแหน่งครองใจของสินค้า (Positioning) ได้หรือไม่ 
              7. บรรจุภัณฑ์สามารถสะท้อนบุคลิกภาพของสินค้า (Personality) ได้หรือไม่ 
              8. บรรจุภัณฑ์สามารถปกป้องสินค้า (Protection) ได้หรือไม่ 
              9. บรรจุภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน (Practicality) หรือไม่ 
            10. บรรจุภัณฑ์ที่เลือกนั้นสามารถท าก าไรได้มากขึ้น (Profitability) ได้หรือไม่ 
            11. บรรจุภัณฑ์นั้นสามารถน ามาใช้ในการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้หรือไม่ 
            12. เป็นการบอกถึงวิธีการใช้สินค้า (Preaching) ได้หรือไม่ 
            13. สามารถดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม (Preservation) ได้หรือไม่ 
            ถ้าน าสิ่งเหล่านี้มาพิจารณาทั้งหมดจะเห็นว่าในการออก แบบบรรจุภัณฑ์ของบริษัทจะ
เป็นโลโก้ ตัวหนังสือ ตัวอักษร การเลือกเป็นกระดาษ เป็นโฟม เป็นฝาจุก หรือเคร่ืองหมาย สีสัน
ต่างๆ บริษัทก็จะได้บรรจุภัณฑ์ที่ดี 
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กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal  Strategy)      

 การขายโดยใช้พนักงานขายจัดเป็นรูปแบบการปฏิบัติตัวต่อตัวระหว่างกิจการกับลูกค้า 
ทั้งนี้เพื่อมุ่งหวังการสั่งซื้อด้วยรูปแบบการขายที่แตกต่างกัน การขายโดยพนักงานขายนั้นเกี่ยวข้อง
กับการจ้างพนักงานขาย การจัดการทั่วๆ ไปเกี่ยวกับพนักงานขาย ตลอดจนการบริหารสินค้าคง
คลัง  การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลังการขาย ในการพัฒนาแผนกการขายนั้น กิจการจะ
เร่ิมตั้งแต่การตั้งวัตถุประสงค์และปฏิบัติการ ซึ่งต้องมีความชัดเจนและสอดคล้องกับประเภทของ
ธุรกิจ อาจเป็นธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงก าหนดกลยุทธ์การขาย
และการด าเนินงาน การขายโดยใช้พนักงานขายนั้นหวังผลลัพธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกันก็
เพื่อสร้างสัมพันธภาพระยะยาวกับลูกค้าอีกด้วย  
 นอกจากนี้ ยังมีการใช้โบว์ชัวร์ เอกสาร ใบปลิว วัสดุอุปกรณ์ต่างๆ เพื่อช่วยในการน าเสนอ
ขายของพนักงาน ตลอดจนเป็นหลักฐานอ้างอิงและสามารถมอบไว้ให้ลูกค้าเพื่อศึกษาข้อมูลเพิ่ม 
เติม 

             ตัวอย่างกลยุทธ์                          
 : ก าหนดตัวเลขอัตราส่วนการขาย เช่น จ านวนลูกค้าที่คาดหวัง (Prospect) เมื่อเทียบกับ
จ านวนที่กลายเป็นลูกค้าที่ซื้อสินค้าของเราในที่สุดหรือจ านวน ลูกค้าที่ซื้อสินค้าเม่ือเทียบกับลูกค้าที่
เข้ามาในห้าง ทั้งนี้เพื่อการตรวจสอบถึงประสิทธิภาพของพนักงานขาย 

            : คิดค้นโปรแกรมการให้ผลตอบแทนการขาย (Incentive Program) ใหม่ๆ เพื่อเป็นรางวัลแก่
พนักงานขายที่ท ายอดขายตามเป้า 

 

 กลยุทธ์การให้ข่าวสาร( Public Relation Strategy)                   

 การให้ข่าวสาร คือ รูปแบบหนึ่งของการติดต่อสื่อสารที่ไม่เสียค่าใช้จ่ายในการซื้อ เพื่อสร้าง
ทัศนคติที่เป็นบวกต่อสินค้าและกิจการ แต่ปัจจุบันการสื่อสารโดยวิธีดังกล่าวอาจมีค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ 
รวมทั้งค่าใช้จ่ายทางอ้อมเกี่ยวกับสื่ออีกด้วย การให้ข่าวสารแก่สาธารณะชนเป็นรูปแบบหนึ่งของ
การประชาสัมพันธ์ การให้ข่าวสารจัดว่าเป็นการสร้างภาพลักษณ์ ในระยะยาวแก่องค์กร และ
ต้องการให้ผลลัพธ์นี้ออกมาในเชิงบวกแก่องค์กร 

 สิ่งที่พิจารณาอย่างยิ่งในการให้ข่าวสาร คือ กลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการได้รับข่าวสารและสื่อ
โฆษณาที่จะใช้เพื่อการสื่อข่าวสาร 

            ตัวอย่างกลยุทธ์    
   : การร่วมมือกับสื่อบางสื่อ เพื่อจัดเทศกาลในโอกาสพิเศษ    

    : ก าหนดโปรแกรมการเปิดตัวการบริการรูปแบบใหม่ของธุรกิจ 
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ข้อมูลท่ัวไปของข้าวเหนียวด า 

ประโยชน์ของข้าวเหนียวด า 

      เมล็ดข้าวเหนียวด ามีสารส าคัญชื่อ แกมมา-โอไรซานอล (gamma oryzanol) ซึ่งมี
คุณสมบัติในการต้านการเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชัน ( antioxidant) สามารถลด cholesterol, 

triglyceride และเพิ่มระดับของ high density lipoprotien (HDL) ในเลือด มีผลต่อการท างานของ
ต่อมใต้สมอง ยับยั้งการหลั่งกรดในกระเพาะอาหารและการรวมตัวของเกล็ดเลือด ลดน ้าตาลใน
เลือดและเพิ่มระดับของฮอร์โมนอินซูลิน ของคนเป็นโรคเบาหวานชนิดที่ 2 และแอนโทไซยา
นิน (anthocyanin) ซึ่งมีคุณสมบัติในการต้านการเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชัน ช่วยการหมุนเวียนของ
กระแสโลหิต ชะลอการเสื่อมของเซลล์ร่างกาย โดยเฉพาะ แอนโทไซยานิน ชนิดที่พบในข้าวสี
ม่วงกลุ่มอินดิก้า ซึ่งรวมถึงข้าวก ่าไทย คือ cyanindin 3-glucoside มีคุณสมบัติในการยับยั้งการ
เจริญเติบโตของเซลล์มะเร็งปอด สารสกัดในข้าวเหนียวด า ยังมีคุณสมบัติช่วยสร้างเม็ดเลือดแดง 
สร้างวิลไลในผนังล าไส้เล็กซึ่งเป็นส่วนที่ยื่นออกมาเพื่อดูดซึมสารอาหาร ท าให้ร่างกายสามารถ
ดูดซับสารอาหารได้มากขึ้น ส่งผลให้ร่างกายเจริญเติบโตและแข็งแรงยิ่งขึ้น 

 จากการวิเคราะห์หาปริมาณสารอาหารและแร่ธาตุที่ส าคัญในเมล็ดข้าว พบว่า เมล็ดข้าว
กล้องสีด าและแดงมีประสิทธิภาพในการต้านอนุมูลอิสระสูงมากเมื่อเทียบกับเมล็ดข้าวกล้องสี
ขาว โดยที่ประสิทธิภาพในการต้านอนุมูลอิสระขึ้นอยู่กับปริมาณสารประกอบฟีนอลิคในเมล็ด
ข้าว 

 สรรพคุณทางยาของข้าวเหนียวด า 

     สารแกมม่า-โอไรซานอล จะช่วยกระตุ้น Growth Hormone ท าให้ร่างกายท างานได้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ร่างกายจึงสร้างภูมิต้านทานต่อโรคต่างๆ หรือบ าบัดอาการของโรคเรื้อรัง
ต่างๆ ด้วยตัวเอง โดยเฉพาะโรคที่เกี่ยวกับความเสื่อม ต้านมะเร็ง อัมพฤกษ์ โรคหัวใจ ความดัน
โลหิต ลดคลอเรสเตอรอล เส้นเลือดตีบ โรคเก๊าท์ ไมเกรน ลดความเครียด ช่วยให้นอนหลับ 
แก้ปัญหาวัยทอง ปวดประจ าเดือน และสมรรถภาพเพศชาย ในต่างประเทศได้มีการน าสาร 
GABA (aminobutyric acid) ที่พบในข้าวกล้องงอก มาใช้ในวงการแพทย์ เพื่อรักษาโรคเกี่ ยวกับ
ประสาท เช่น โรควิตกกังวล โรคนอนไม่หลับ และ โรคลมชัก เพราะสาร GABA หรือ กรด
แกมมามิโนบิวทิริก จัดอยู่ในกลุ่มกรดโปรตีนที่ช่วยบ ารุงเซลล์ประสาท ท าให้สมองเกิดการผ่อน
คลาย ป้องกันการท าลายสมอง ซึ่งเป็นสาเหตุของโรคสูญเสียความทรงจ า หรืออัลไซเมอร์ ซึ่งพบ
วิธีการเตรียมข้าวกล้องงอกแบบใหม่ คืองอกทั้งเปลือก ท าให้ได้สาร GABA สูงขึ้น โดยพันธุ์ข้าว
มะลิแดง ให้สาร GABA สูงที่สุด (12 มิลลิกรัม ต่อ 100 กรัม น้ าหนักแห้ง)  
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ผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียว 

 

 

 

 
 

 ภาพท่ี 2 ผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียว 

             ท่ีมา : จรัญจิต เพ็งรัตน์ และสุวัฒน์ เจียระคงมั่น (2552) 
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ภาพท่ี 2 (ต่อ) ผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียว 

ท่ีมา : จรัญจิต เพ็งรัตน์ และสุวัฒน์ เจียระคงมั่น (2552) 
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ข้อมูลการส่งออกข้าวเหนียวไปยังประเทศจีนของไทย   
 

ตารางท่ี 1 การส่งออกข้าวของไทยไปยังจีน 

ท่ีมา : กรมเศรษฐกิจการพาณิชย์ 
 

 มูลค่าของข้าวเหนียวด าในตลาดภายในประเทศและต่างประเทศ 

        ปัจจุบันมีบริษัทเอกชนหลายแห่งรับซื้อผลผลิตข้าวเหนียวด า  เพื่อจ าหน่ายทั้งตลาด
ภายในและต่างประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ่งได้มีการส่งออกทั้งในรูปที่เป็นข้าวสารข้าวเหนียวด า
บรรจุถุง และแป้งข้าวเหนียวด า เช่น บริษัทอีสาน เอ็นเตอร์ไพร์ส ผลิตข้าวเหนียวด าส่งต่างประเทศ 

ตั้งอยู่ที่ อ าเภอผาขาว จังหวัด  เลย โดยมีสมาชิกประมาณ 60 รายๆ ละ 1-2 ไร่ มูลค่าการส่งออก
ประมาณ 70 ตันต่อเดือน ราคาขายในประเทศกิโลกรัมละ 30 บาท บริษัทเจริญวรกิจ จ ากัด มีก าลัง
การผลิต ประมาณ 100 ตันต่อเดือน ราคาขายปลีกในประเทศกิโลกรัมละ 32 บาท และยังผลิตแป้ง
ข้าวเหนียวด า ส าหรับท าขนมต่างๆ ส่งขายทั้งในและต่างประเทศ โรงสีพูนชัยพัฒนกิจจ ากัด อ.เมือง 

จ.ลพบุรี บรรจุและจ าหน่ายเมล็ดข้าวเหนียวด า ในประเทศกิโลกรัมละ 30-40 บาท กลุ่มผลิตข้าว
ธัญญาหารวิตามินบุญน าพร อ.เมือง จ.ลพบุรี จ าหน่ายข้าวกล้องข้าวเหนียวด า กิโลกรัมละ 35-45 

รายการ ประเทศ 
พ.ศ. 2543 พ.ศ. 2544 

ปริมาณ (กิโลกรัม) มูลค่า (บาท) ปริมาณ (กิโลกรัม) มูลค่า (บาท) 

ข้าวเหนียว 100 % จีน - - - - 

 โลก 1,398,815 15,406,871 292,384 3,522,165 

 สัดส่วน 0.00 % 0.00 % 0.00 % 0.00 % 

ข้าวเหนียว 5 % จีน 215,000 2,385,688 - - 

 โลก 5,997,500 54,052,221 200,155 1,933,320 

 สัดส่วน 3.58 % 4.41 % 0.00 % 0.00 % 

ข้าวเหนียว 10 % จีน 4,410,400 51,604,850 6,561,833 80,470,751 

 โลก 142,095,382 1,676,094,475 154,601,121 1,614,444,991 

 สัดส่วน 3.10 % 3.08 % 4.24 % 4.98 % 

ข้าวเหนียว NES จีน - - 3,200 57,734 

 โลก 174,639 3,733,872 689,186 13,899,457 

 สัดส่วน 0.00 % 0.00 % 0.46 % 0.42 % 
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บาท และโรงสีข้าวชุมชนต าบลค าด้วง อ.บ้านผือ จ.อุดรธานี ผลิตข้าวสารข้าวเหนียวด าส่งออกตลาด
ทั้งในและต่างประเทศ ประมาณ 2 ตันต่อเดือน ราคาขายส่งในประเทศ กิโลกรัมละ 30-35 บาท 
(จรัญจิต เพ็งรัตน์ และสุวัฒน์ เจียระคงมั่น, 2552) 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 ส านักวิจัยเศรษฐกิจการเกษตร (2552) ได้ศึกษาตัวอย่างเกษตรกรที่ท าตลาดข้าวอินทรีย์ ทั้ง
เพื่อการบริโภคในประเทศและส่งออกนั้น พบว่า กลยุทธ์ที่ส าคัญในการพัฒนากลุ่มเกษตรกรข้าว
อินทรีย์มี 6 กลยุทธ์ ได้แก่ 

1) กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ต่อผู้บริโภคภายในประเทศ  เพื่อให้ผู้บริโภคมีความรู้ความ
เข้าใจที่ถูกต้อง และมีความเชื่อมั่นต่อสินค้าอินทรีย์ ตลอดจนมีความเชื่อมั่นในระบบมาตรฐา น
ตรวจสอบสินค้าอินทรีย์ของประเทศ  

2) กลยุทธ์ส่งเสริมระบบการตลาดในประเทศ โดยการส่งเสริมให้เกษตรกรที่ท าการผลิต
ข้าวอินทรีย์แต่ยังไม่เข้าระบบมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ เข้าระบบมาตรฐานสินค้าอินทรีย์ที่มีต้นทุน
ในการตรวจสอบต่ าเพื่อให้สามารถเข้าสู่ระบบตลาดข้าวอินทรีย์ภายในประเทศได้ และสร้างระบบ
ตลาดสินค้าเกษตรอินทรีย์ระยะปรับเปลี่ยน เพื่อให้สามารถน าสินค้าไปจ าหน่ายได้ในราคาที่สูงกว่า
ราคาสินค้าเกษตรทั่วไป และพยายามหาช่องทางการกระจายสินค้าใหม่ๆ ตลอดจนการสร้างช่อง
ทางการติดต่อสื่อสารประชาสัมพันธ์ให้กว้างขวางมากขึ้น รวมถึงจัดตั้ งให้มีองค์กรพัฒนาการค้า
เกษตรอินทรีย์ เพื่อท าหน้าที่เป็นองค์กรกลาง ให้การบริหารจัดการพัฒนาการค้าเกษตรอินทรีย์มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น  

3) กลยุทธ์สร้างความเข้มแข็งให้กับกลุ่มเกษตรกรข้าวอินทรีย์ ได้แก่ การสนับสนุนระบบ
สหกรณ์กลุ่มข้าวอินทรีย์ให้เข้มแข็ง การขยายการรับสมาชิกเกษตรกร การสนับสนุนให้ภาคเอกชน
เข้ามามีส่วนร่วมให้มากขึ้น ทั้งนี้ภาครัฐควรเข้ามาสนับสนุนด้านเงินทุนหมุนเวียนเพื่อพัฒนา
โครงสร้างพื้นฐานและพัฒนาการจัดการของกลุ่มให้มีประสิทธิภาพ รวมถึงการพัฒนาส่งเสริมการ
ผลิตเกษตรอินทรีย์ ควรใช้เร่ืองสุขภาพและสิ่งแวดล้อมเป็นหลักมากกว่าด้านราคา  

4) กลยุทธ์พัฒนาองค์ความรู้ให้แก่เกษตรกรข้าวอินทรีย์ ได้แก่ การพัฒนาความรู้ด้านการ
บริหารจัดการแก่กลุ่มเกษตรกร การสร้างเครือข่ายความรู้เทคโนโลยีการผลิต  

5) กลยุทธ์พัฒนาหน่วยงานรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์  โดยภาครัฐควรให้การ
สนับสนุนพัฒนามาตรฐานและประชาสัมพันธ์หน่วยงานรับรองภายในประเทศให้ผู้บริโภคใน
ประเทศและต่างประเทศยอมรับ ตลอดจนร่วมมือกับหน่วยงานรับรองเอกชนภายในประเทศเพื่อ
สร้างความเข้มแข็งในการตรวจสอบรับรองมาตรฐาน 
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6) กลยุทธ์การพัฒนาเทคโนโลยีการผลิต  โดยพัฒนาเทคโนโลยีการผลิตเกษตรอินทรีย์
ตลอดจนพัฒนาปัจจัยการผลิต เช่น พันธุ์ข้าว ปุ๋ยอินทรีย์ ปุ๋ยชีวภาพ ตลอดจนมีการวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ เพื่อเพิ่มมูลค่า โดยใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาท าการแปรรูปข้าวอินทรีย์ให้มี
ความหลากหลายมากขึ้น ซึ่งจะเป็นการขยายตัวในสายผลิตภัณฑ์เดิม  
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 พรรณภา พรหมชิณวงศ์  (2546) ศึกษาวิเคราะห์ศักยภาพในการผลิตและการตลาด
ข้าวเม่าและผลิตภัณฑ์  กรณีศึกษากลุ ่มแม่บ้านเกษตรกรน้ าอ้อม อ าเภอเกษตรวิสัย จังหวัด
ร้อยเอ็ด ปี 2546 พบว่า วิถีการตลาดของข้าวเม่าและผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่กระจายจากสมาชิกฯ ไป
ยังผู้บริโภคโดยตรง ส่วนเหลื่อมการตลาดของผลิตภัณฑ์ ข้าวเม่าแห้งข้าวเม่าคลุก กระยาสารท
ข้าวเม่า และข้าวเม่าหมี่โดยจ าหน่ายจากกลุ่มโดยตรงเท่ากับ  9.1871, 65.0669, 54.5207 และ 
33.5137 บาทต่อกิโลกรัม ตามล าดับ ผลการวิเคราะห์ศักยภาพการผลิต การตลาด และการ
วิเคราะห์ SWOT ข้าวเม่าและผลิตภัณฑ์ พบว่ามีความเป็นไปได้แต่ควรพัฒนาให้มีประสิทธิภาพ
มากขึ้น ควรมีการพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ์และเพิ่มช่องทางการตลาด อีกทั้งควบคุมคุณภาพ
ให้ได้ตามความต้องการของตลาด ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่มของกลุ่ม
แม่บ้าน คือ รายรับที่ไม่รวมรายรับจากการผลิตข้าวเม่า หนี้สินของเกษตรกร และพื้นที่เพาะปลูก 
ซึ่งรายรับและหนี้สินมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับความน่าจะเป็นในการตัดสินใจเข้า
ร่วมกิจกรรมกลุ่มฯส่วนพื้นที่เพาะปลูกมีความ สัมพันธ์ในทิศทางตรงกันข้ามกับความน่าจะเป็น
ในการตัดสินใจเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่มฯ 

 นุชนารถ พิชพรม (2552) ศึกษาการใช้ภูมิปัญญาพื้นบ้านในการแปรรูปข้าวเหนียวด าเชิง
พาณิชย์ในจังหวัดนครราชสีมา พบว่า มีการน าข้าวเหนียวด ามาแปรรูปเป็นข้าวเหนียวด าสังขยา 
ข้าวเหนียวด าเปียก ขนมต้มด า ขนมนางเล็ด และข้าวแตน เพื่อรับประทานเป็นของว่างใส่  บาตร
ถวายพระ หรือเป็นของฝากส าหรับผู ้เคารพนับถือ และจ าหน่ายเป็นผลิตภัณฑ์ชุมชน ด้าน
เคร่ืองดื่ม มีการผลิตเป็นสาโทข้าวเหนียวด า ไวน์ข้าวเหนียวด า น้ าข้าวเหนียวด างอกผสมธัญพืช
และน้ านมข้าวยาคู เพื่อดื่มบรรเทาการกระหายน้ า แก้ร้อนใน มีประโยชน์ต่อร่างกายท าให้การ
หมุนเวียนของโลหิตดีขึ ้น ละลายไขมันในเส้นเลือด ส่งเสริมสุขภาพ มีคุณค่าทางอาหาร
ประกอบด้วย วิตามิน B1, B2 และโนอะดิน ด้านเครื่องส าอาง มีการผลิตเป็นสบู่ข้าวเหนียวด า  
โลชั่นน้ านมข้าว และแชมพูข้าวเหนียวด า ในข้าวเหนียวด ามีสรรพคุณที่ท าให้ผิวพรรณขาวสดใส
ลบรอย จุดด่างด าบนใบหน้า และท าให้ผมดกด าเป็นเงางาม ไม่หงอก จึงมีการน าข้าวเหนียวด ามา
เป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอางอีกด้วย 
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 ปิยอร วัฒน์หิรัญวงศ์ (2552) ศึกษาการจัดการธุรกิจข้าวเหนียวแปรรูปสมุนไพรของกลุ่ม
สตรีเกษตรกรบ้านโคกใหญ่ ต าบลบ้านฝาง อ าเภอบ้านฝาง จังหวัด  พบว่า กลุ่มได้ผลิตข้าวแตน
สมุนไพรทรงเครื่อง รสหวาน และข้าวเกรียบผักผลไม้ ซึ่งข้าวแตนสมุนไพรได้รับการรับรอง
คุณภาพและรางวัลจากหน่วยงานของรัฐ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายตรงถึงผู้บริโภคตามเทศกาล
และการออกร้านในราคาขายปลีก และขายผ่านคนกลาง แนวทางในการพัฒนาการผลิต คือ การ
ใช้เคร่ืองอบแห้งข้าวแตนแทนการตากเพื่อเพิ่มช่วงเวลาการผลิต และเปลี่ยนบรรจุภัณฑ์มาใช้ถุง
อลูมิเนียมแทนการใช้ถุงร้อนหรือถุงโพลิโพรพิลีนเพื่อให้สินค้าเก็บรักษาได้นานขึ้น สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่อยู ่ในพื้นที่ห่างไกลได้ ข้าวแตนสมุนไพรรสทรงเครื่อง
จ าหน่ายเฉลี่ยกิโลกรัมละ 130 บาท ต้นทุนการผลิตเฉลี่ยกิโลกรัมละ 108 บาท รสหวานจ าหน่าย
เฉลี่ยกิโลกรัมละ 110 บาท ต้นทุนการผลิตเฉลี่ยกิโลกรัมละ 105 บาท ปริมารการผลิต ณ 
จุดคุ้มทุนรสทรงเคร่ืองคือ 460 กิโลกรัม และรสหวาน คือ 185 กิโลกรัม 

 อาท ิตย า  ช ินร ัมย ์ ( 2554)  ศ ึก ษ า เศรษ ฐก ิจก ารผล ิต  ก ารตล าดข ้า ว เหน ีย วภา ค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน ปีเพาะปลูก 2553/54  ผลการศึกษาพบว่า เกษตรกรตัวอย่างส่วน
ใหญ่ท านาด าหัวหน้าครัวเรือนเป็นเพศชาย มีอายุเฉลี่ย 51.22 ปี การศึกษาจบชั้นประถมศึกษา 
ขนาดครัวเรือนเฉลี่ย 4.29 คน เป็นแรงงานภาคการเกษตรเฉลี่ย 1.97 คน มีต้นทุนการผลิตเฉลี่ย
ไร่ละ 4,176.50 บาท โดยปัจจัยที่มีผลต่อการท านาในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน คือ 
เมล็ดพันธุ ์ วิธีการปลูก การใส่ปุ ๋ย การให้น้ า การก าจัดวัชพืช/ศัตรูพืช และวิธีการเก็บเกี ่ยว 
ส าหรับประเภทการตลาดข้าวเหนียวในพื้นที่ มี 2 ประเภท คือตลาดท้องถิ่นและตลาดปลายทาง 
สถาบันที่มีความส าคัญต่อตลาดข้าวเหนียวภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน คือเกษตรกร พ่อค้า
คนกลาง โรงสี และพ่อค้าปลีก โดยส่วนเหลื่อมการตลาดข้าวเหนียวราคาที่เกษตรกรได้รับกับ
ราคาที่พ่อค้าคนกลางได้รับตันละ 2 ,053.12 บาท ส่วนเหลื่อมการตลาดระหว่างราคาที่พ่อค้าคน
กลางได้รับกับโรงสีได้รับเฉลี่ยตันละ 2,786.82 บาท ส่วนเหลื่อมการตลาดระหว่างราคาที่โรงสี
ได้รับกับพ่อค้าปลีกได้รับเฉลี่ยตันละ 1,980.00 บาท ข้อเสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนา
และส่งเสริมการผลิตการตลาดข้าวเหนียวอย่างเหมาะสมและเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต คือ
ภาครัฐ และส่วนท้องถิ่นควรจัดท าโครงการเพิ่มระบบชลประทานในพื้นที่ให้มากขึ้น เพื่อลด
ปัญหาการขาดแคลนน้ าในฤดูการท านา ให้การส่งเสริมปรับปรุงเพื่อให้ผลผลิตที่ดี มีนโยบายการ
พัฒนา ส่งเสริม ผลักดันให้เป็นสินค้าส่งออกควรสนับสนุนและส่งเสริมการส่งออกในจังหวัด 
ศึกษาความต้องการของการตลาดต่างประ เทศ เพื ่อให้สามารถผลิตข้าวเหนียวได้ตามความ
ต้องการ เน้นการรักษาลูกค้าเดิม และการขยายตลาดใหม่เพ่ิมขึ้น 
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 สุปรียา ชาญชัยสมจิตร (2551) ศึกษากระบวนการแปรรูปผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวสุกเร็ว
กลิ่นรสพริกหวาน พบว่า การศึกษากระบวนการแปรรูปข้าวเหนียวสุกเร็วกลิ่นรสพริกหวาน โดย
ใช้ข้าวเหนียวสายพันธุ์ กข6 และ กข10 ที่อัตราส่วนของข้าวเหนียวต่อน้ าสกัดจากพริกหวานคั้น
สดคือ 1:0.25, 1:0.50 และ 1:0.75 (น้ าหนักต่อปริมาตร) และเวลาในการแช่ข้าวคือ 1 , 2 และ 3 
ชั่วโมง น าข้าวที่แช่ในน้ าสกัดจากพริกหวานไปอบแห้งที่อุณหภูมิ 50 , 60, 70 และ 80 องศา
เซลเซียส พบว่า อัตราส่วนของข้าวเหนียวต่อน้ าสกัดจากพริกหวานและเวลาในการแช่ข้าวที่
เหมาะสมในการแปรรูป คือ การใช้อัตราส่วนของข้าวเหนียวต่อน้ าสกัดจากพริกหวาน คือ 1:0.75 
(น้ าหนักต่อปริมาตร)โดยแช่ข้าวนาน 1 ชั่วโมง และท าให้แห้งที่ 80 องศาเซลเซียส ซึ่งจะได้ข้าว
กลิ ่นรสพร ิกหวานที ่ม ีปร ิมาณสารป ้องก ันการเก ิดปฏ ิก ิร ิยาออกซ ิเดช ันส ูงที ่ส ุด  ค ือ  มี
ความสามารถในการยับยั้งสาร DPPH เท่ากับ 49.65 ± 0.99 เปอร์เซ็นต์ และมีปริมาณฟีนอลิก
ทั้งหมดเท่ากับ 28.68 ± 0.14 มิลลิกรัมต่อกิโลกรัม การคืนรูปข้าวที่ผ่านการอบแห้งโดยการนึ่ง
ด้วยไอน้ าจะมีปริมาณสารป้องกันการเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชันคงเหลือมากกว่าการคืนรูปโดยใช้
ไมโครเวฟ (p ≤ 0.05) 
 อุดม  ราศรี (2552)  ศึกษาการผลิตและการตลาดข้าวเหนียวในจังหวัดหนองบัวล าภู ปี
การผลิต 2550/2551  พบว่า  เกษตรกรมีต้นทุนการผลิตเฉลี่ยต่อไร่ 2 ,847.90 บาท ผลผลิตเฉลี่ย
ต่อไร่ 451.06 กก. รายได้จากการผลิต เกษตรกรสามารถขยายข้าวเปลือก กข  6 ได้ตันละ 10,200 
บาท มีต้นทุนการผลิตตันละ 6 ,310 บาท มีก าไรเฉลี่ยตันละ 3 ,890 บาท พ่อค้าคนกลาง ขาย
ข้าวเปลือก กข 6 ได้เฉลี่ยตันละ 11,240 บาท มีต้นทุนทั้งหมดตันละ 10,518.97 บาท มีก าไรเฉลี่ย
ตันละ 721.03 บาท ส่วนเหลือมการตลาดตันละ 1,040 บาท 

 ชญาภา  คงชีวสกุล (2549) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการบริโภคข้าวสารหอมมะลิของ
ผู้บริโภค ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา พบว่า เหตุผลที่เลือกบริโภคข้าวหอมมะลิ 
คือ รสชาติอร่อย ส่วนข้าวที่ไม่ใช่ข้าวหอมมะลิส่วนใหญ่นิยมบริโภคข้าวหอมปทุมเนื่องมาจาก
รสชาติอร่อยเช่นกัน ส าหรับสถานที่ซื้อส่วนใหญ่เลือกซื้อจากห้างสรรพสินค้า เนื่องจากใกล้บ้าน
หรือที่ท างานและคุณภาพสินค้าดี ราคาถูก ตามล าดับ ผู้ตัดสินใจเลือกข้าวบริโภคในครอบครัว
คือแม่บ้าน มีลักษณะการซื้อข้าวสารประเภทบรรจุถุง 5 กิโลกรัม เป็นส่วนใหญ่ มีปริมาณบริโภค
ข้าวสารในครอบครัวอยู่ที่ 1-10 กิโลกรัมต่อเดือน ราคาที่เลือกซื้ออยู่ที่ 21-30 บาทต่อกิโลกรัม 
และมีค่าใช้จ่ายในการซื้อข้าวสารอยู่ที่ 201-400 บาทต่อเดือน ส่วนปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การบริโภคข้าวหอมมะลิพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญมากที่สุดกับคุณภาพของข้าว ด้าน
ราคาให้ความส าคัญมาก ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญมากกับความสะอาดของร้าน 
ความสะดวกในการไปซื้อ และด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญมากกับการมีเอกสารให้
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ความรู้ด้านโภชนาการของข้าว ปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคข้าวสารหอมมะลิพบว่า ปัจจัยสถานที่
ในการเลือกซื้อและรสชาติมีอิทธิพลต่อการบริโภคข้าวสารหอมมะลิในระดับความเชื่อมั่นร้อย
ละ 95 ส่วนปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจและสังคมไม่มีอิทธิพลต่อการบริโภคข้าวหอมมะลิในระดับ
ความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 

 ศุภวัชร์ ยาวิสิทธิ์ (2549) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อข้าวสาร
บรรจุถุงของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  พบว่า พฤติกรรมการบริโภคข้าวสารบรรจุ
ถุงของผู้บริโภค ส่วนมากซื้อข้าวที่ขนาดบรรจุขนาด 5 กิโลกรัม และขนาด 1 กิโลกรัมมากที่สุด 
เหตุผลในการเลือกซื้อ 3 อันดับแรก คือ ความสะอาด ความเคยชิน และรสชาติ โดยสิ่งที่กระตุ้น
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก คือ สถานที่สะดวก ใกล้บ้านหรือที่ท างานและพิจารณาว่า
ราคาถูกกว่าที่อ่ืน บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจซื้อ คือ ครอบครัว และความถี่ในการซื้อทุกๆ 2 

สัปดาห์ ส่วนประสมการตลาดที ่ส าคัญ พบว่า ปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี ่ยสูงสุด คือ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ เห็นว่าคุณภาพความสะอาด ความปลอดภัย มีความส าคัญที่สุด ปัจจัยด้านราคา เห็นว่า 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านการจัดจ าหน่าย เห็นว่า หาซื้อได้ง่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยที่มีผลคือ การซื้อ 1 แถม 1 
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บทที่ 3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้แบ่งประชากรและกลุ่มตัวอย่างออกเป็นสองกลุ่ม ดังนี้ 
    1.3.1  ประชากรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า 

              ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า ในพื้นที่อ าเภอ                        
สิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา  
  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ คือ เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด าที่มีการรวมกลุ่มกันในพื้นที่
อ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

 1.3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าและผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียวด า 

                          ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนกลุ่มผู้บริโภค คือ ประชากรในอ าเภอ
หาดใหญ่ อ าเภอคลองหอยโข่ง และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา 

                       กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ คือ ประชาชนกลุ่มผู้บริโภค คือ ประชากรในอ าเภอหาดใหญ่ 
อ าเภอคลองหอยโข่ง และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา จ านวน 400 คน 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลและวิธีการเก็บข้อมูล 

 ข้อมูลทุติยภูมิ   
   ผู้วิจัยท าการศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากเอกสารเผยแพร่ของหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง
ทั้งภาครัฐและเอกชน ได้แก่ ข้อมูลพื้นที่ปลูก ผลผลิต ราคาจัดจ าหน่าย  ฯลฯ รวมไปถึงองค์ความรู้
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องจากงานวิจัย หรือวิทยานิพนธ์ 
 ข้อมูลปฐมภูมิ 
    เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ ประกอบด้วย แบบบันทึกการประชุม
กลุ่มย่อย จ านวน 1 ชุด และ แบบสัมภาษณ์ จ านวน 2 ชุด แต่ละชุดสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างแต่ละกลุ่ม 
ดังนี ้
 1. แบบบันทึกการประชุมกลุ่มย่อย ใช้ในการบันทึกการประชุมกลุ่มของเกษตรกร ปราชญ์
ชาวบ้าน นกัวิชาการที่เกี่ยวข้องกับการผลิต การตลาดข้าวเหนียวด า 

              2. แบบสัมภาษณ์เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า เกี่ยวกับการผลิต การตลาด ปัญหา และ
อุปสรรค 
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            3. แบบสัมภาษณ์ผู้บริโภคเกี่ยวกับพฤติกรรมและความต้องการบริโภคข้าวเหนียวด าและ
ผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียวด า โดยใช้แบบสอบถามและการประชุมกลุ่มย่อย (Focus group) 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณา (descriptive statistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ ใช้อธิบายตัวแปรด้านประชากร 
ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา รวมถึงพฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวกับข้าวเหนียวด าและ
ผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียวด า  ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใช้อธิบายตัวแปรระดับความพึง
พอใจของผู้บริโภคต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 

 2. สถิติที่ใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม  เพื่อให้ได้แบบสอบถามที่มีคุณภาพมีความ
ถูกต้อง (accuracy) มีความน่าเชื่อถือ (dependability) โดยวิธีของครอนบัค (Cronbach) เรียกว่า การ
หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (coefficient) 

 3. สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวแปร โดยใช้สถิติ 
Chi-square ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของข้อมูลสองกลุ่มของผู้บริโภคโดยใช้สถิติ t-test   
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บทที่ 4  

ผลการวิจัย 

 

1.  ข้อมูลการผลิตและการตลาดของเกษตรกรในอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

1.1 ด้านศักยภาพการผลิต  
        การปลูกข้าวไร่ในอ าเภอคลองหอยโข่ง มีการปลูกสืบต่อกันมาเป็นเวลานานตั้งแต่อดีต 

โดยประชาชนส่วนใหญ่ในพื้นที่อ าเภอคลองหอยโข่งท าสวนยางพาราเป็นอาชีพหลัก เมื่อต้น
ยางพารามีอายุมากประมาณ 25-30 ปี เกษตรกรจะตัดโคนเพื่อปลูกต้นยางพาราใหม่ และต้น
ยางพาราจะเร่ิมให้ผลผลิตได้เมื่ออายุประมาณ 7 ปี ในช่วงต้นยางพาราอายุ 0-3 ปี สภาพพื้นที่ในสวน
ยางพาราค่อนข้างโล่งและมีแสงแดดส่องถึงพื้นดินตลอดวัน เกษตรกรจึงใช้พื้นที่ว่างระหว่างแถว
ยางพาราปลูกพืชแซมยาง เช่น ข้าวไร่ ถั่ว และข้าวโพด เป็นต้น ประชาชนส่วนใหญ่นิยมปลูกข้าวไร่
มากที่สุด ข้าวไร่ที่เกษตรกรปลูกสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ กลุ่มของข้าวเจ้าและกลุ่ม
ของข้าวเหนียว ข้าวเจ้าที่ปลูกมีชื่อพันธุ์ที่เรียกในท้องถิ่นว่าข้าวดอกยอม (ข้าวดอกพะยอม) ส่วนข้าว
เหนียวมีอยู่ 3 สายพันธุ์ คือ ข้าวเหนียวด าเปลือกด า ข้าวเหนียวด าเปลือกขาว และข้าวเหนียวสังข์
หยด วัตถุประสงค์หลักในการปลูก คือ บริโภคในครัวเรือน และส่วนที่เหลือจ าหน่าย ข้าวที่ปลูกเพื่อ
บริโภคเป็นข้าวดอกยอม ส่วนข้าวเหนียวด าปลูกไว้เพื่อจ าหน่ายเพราะมีความต้องการซื้อในพื้นที่
เยอะกว่าข้าวดอกยอม โดยเฉพาะในช่วงเทศกาลงานบุญมีการบริโภคขนมที่ท าจากข้าวเหนียวด า
จ านวนมาก  

         ผู้ปลูกข้าวในปัจจุบันเป็นรุ่นผู้สูงอายุ คือ ส่วนใหญ่มีอายุมากกว่า 40 ปี ขึ้นไป 
ประชาชนรุ่นใหม่ในพื้นที่ไม่สนใจในการปลูกข้าวไร่ การปลูกข้าวไร่ในแต่ละปีจะปลูกเพียงคร้ัง
เดียว คือ เร่ิมปลูกประมาณเดือนกันยายนถึงตุลาคม และเก็บเกี่ยวในช่วงเดือนกุมภาพันธ์ถึงมีนาคม 
โดยการปลูกข้าวทั้งหมดใช้พื้นที่สวนยางพาราของตนเองและของญาติใกล้เคียง เงินลงทุนที่ใช้ใน
การปลูกแต่ละคร้ังใช้เงินเก็บสะสมของตนเอง เมล็ดพันธุ์ของตนเองหรือซื้อจากเพื่อนบ้าน การจ้าง
ไถเพื่อเตรียมดินใช้รถไถในพื้นที่ แรงงานที่ใช้ในการหว่านข้าว ดูแลรักษา และเก็บผลผลิตข้าวเป็น
แรงงานของคนในครอบครัวหรือจ้างแรงในพื้นที่ แต่ในบางปีที่มีฝนตกชุกในช่วงเก็บผลผลิตต้อง
จ้างแรงงานมาจากภายนอกเพื่อเก็บผลผลิต สารเคมีที่ใช้ในการปลูกข้าวไร่มีเฉพาะปุ๋ยเคมี จะใช้
เฉพาะต้นข้าวเจริญเติบโตไม่ดีเท่านั้น       
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1.2 ด้านศักยภาพการตลาด 

      ลักษณะข้าวเหนียวด าของเกษตรกรในอ าเภอคลองหอยโข่ง มีจุดเด่น คือ เป็นข้าวที่มี
ความหอมและนิ่มกว่าข้าวเหนียวด าตามท้องตลาดทั่วไป และมีขนาดเมล็ดที่เล็กกว่าข้าวจากแหล่ง
อ่ืนๆ เหมาะกับการน าไปท าอาหารได้หลายชนิด เช่น แป้งข้าวหมาก ขนมต้ม และข้าวเหนียวเปียก 
เป็นต้น  

    การจ าหน่ายข้าวเหนียวด าในพื้นที่มีการจ าหน่ายในรูปแบบของข้าวเปลือกเหนียวและ
ข้าวสารเหนียว ข้าวเปลือกเหนียวมีราคาสูงกว่าข้าวสารเหนียว ข้าวเปลือกเหนียวปัจจุบันมีราคา
ประมาณ 70 บาทต่อกิโลกรัม ส่วนข้าวสารเหนียวราคาประมาณ 60-68 บาทต่อกิโลกรัม ข้าวเปลือก
เหนียวซื้อเป็นเกษตรกรที่ต้องการน าข้าวไปท าเป็นเมล็ดพันธุ์ มีผู้ซื้อจ านวนน้อยมากเมื่อเทียบกับผู้
ซื้อข้าวสารเหนียว  

   จ าหน่ายให้กลุ่มผู้ประกอบอาชีพท าขนมและผู้บริโภคทั่วไป เกษตรกรจะเก็บข้าวเปลือก
ไว้ในบ้านแล้วทยอยน าไปสีคร้ังละ 40-50 กิโลกรัม สาเหตุที่เกษตรกรไม่สีข้าวคร้ังละมากๆ 
เน่ืองจากคุณภาพของข้าวเหนียวจะไม่ดีเท่าข้าวเหนียวที่สีใหม่ การเตรียมจ าหน่ายข้าวสารเหนียวด า
เกษตรกรน าไปนวดและสีที่โรงสีข้าว แบ่งใส่ถุงๆ ละ 1 กิโลกรัม และน าไปจ าหน่าย 

    แหล่งจ าหน่ายข้าวสารเหนียวด าของเกษตรกร ส่วนใหญ่เกษตรกรน าข้าวสารเหนียวด า
ไปจ าหน่ายในตามตลาดนัดต่างๆ ในอ าเภอคลองโข่ง นอกจากการน าข้าวสารเหนียวด าไปจ าหน่ายที่
ตลาดกลุ่มลูกค้าบางกลุ่มมีการเข้ามาซื้อข้าวสารเหนียวด าถึงบ้านเกษตรกร รวมถึงเกษตรกรบางราย
น าข้าวสารเหนียวด าที่สีแล้วไปวางจ าหน่ายตามร้านขายของช าในหมู่บ้าน 

    การก าหนดราคาของข้าวเหนียวด าในตลาดนัดต่างๆ มีการเคลื่อนไหวค่อนข้างมาก 
โดยเฉพาะในช่วงที่มีข้าวออกสู่ตลาดมาก คือ ช่วงหลังการเก็บเกี่ยวข้าวใหม่ๆ  ราคาข้าวสารเหนียว
ด าจะมีราคาต่ า แต่เมื่อถึงช่วงเทศกาลที่มีการใช้ข้าวสารเหนียวด าราคาจะปรับตัวสูงขึ้น การก าหนด
ราคาขายของตลาดใช้ราคาจากตลาดในพื้นที่ใกล้เคียงเป็นเกณฑ์ คือ จะปรับราคาเมื่อรู้ว่าตลาดอ่ืนๆ
ใกล้เคียงมีการปรับราคา   
 วิถีการตลาดของผลผลิตข้าวเหนียวด าเร่ิมจากเกษตรกรเก็บเกี่ยวข้าวเหนียวด าน าไปเก็บ
ไว้ที่บ้านส่วนหนึ่งจ าหน่ายเป็นข้าวปลูก แต่ข้าวส่วนใหญ่ค่อยๆ น าออกมาทยอยสีเพื่อจ าหน่ าย 
จ าหน่ายให้ผู้ผลิตขนมและผู้บริโภคในครัวเรือนทั่วไป ข้าวเหนียวส่วนหนึ่งถูกน ามาใช้ท าขนมเพื่อ
บริโภคและจ าหน่ายในอ าเภอคลองหอยโข่ง และอีกส่วนหนึ่งน าไปใช้ท าขนมจ าหน่ายในอ าเภอ
อ่ืนๆ แสดงวิถีการตลาดของผลผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าได้ (ภาพที่ 3)  
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 1.3 แนวทางการพัฒนาการผลิตและการตลาดข้าวเหนียวด าจากเกษตรกรในอ าเภอคลอง
หอยโข่งจังหวัดสงขลา 
           เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด าในพื้นที่อ าเภอคลองหอยโข่ง  ส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ 
ประชาชนคนรุ่นหลังไม่สนใจการปลูกข้าวเหนียวด า เพราะเป็นงานที่หนักและให้ผลตอบแทนน้อย 
เกษตรกรจึงเสนอให้ใช้วิธีการจูงใจ ให้คนรุ่นใหม่หันมาปลูกข้าวเหนียวด า  
         ส าหรับกระบวนการผลิตปัจจุบันมีต้นทุนในการผลิตสูง เนื่องจากค่าแรงงานเก็บเกี่ยว
มีราคาแพง และหาแรงงานยาก ส่วนราคาข้าวที่ขายได้ยังต่ ากว่าราคาที่เกษตรกรพอใจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 วิถีการตลาดข้าวเหนียวด า อ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

 

2. ข้อมูลทั่วไปและความส าคัญปัจจัยทางการตลาดของผู้บริโภคข้าวเหนียวด า 

 2.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด า  
      กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าอาศัยอยู่ในพื้นที่อ าเภอคลองหอยโข่ง อ าเภอ                 

สิงหนคร และพื้นที่ใกล้เคียง มีจ านวนทั้งสิ้น 400 คน เพศชาย 109 คน และเพศหญิง 291 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.25 และ 72.75 ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีอายุมากกว่า 50 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 46.50 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าที่ส ารวจในคร้ังนี้ เป็นผู้ที่อาศัยอยู่ในพื้นที่อ าเภอ                 
สิงหนครคิดเป็นร้อยละ 51.50 เป็นผู้อาศัยอยู่ในอ าเภอคลองหอยโข่ง คิดเป็นร้อยละ 11.75 และเป็น
ผู้อยู่อาศัยในอ าเภอหาดใหญ่ซึ่งเป็นชุมชนเมืองติดต่อกับอ าเภอคลองหอยโข่งคิดเป็นร้อยละ 29 

ขนาดครัวเรือน ครอบครัวกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นครอบครัวขนาดเล็ก มีสมาชิกในครอบครัว                        
4-5 คน คิดเป็นร้อยละ 47.75 และมีสมาชิกในครอบครัว 2-3 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25                          
(ตารางที่ 2 ) 

บ้านเกษตรกร 

ผู้ผลิตขนมนอก
อ าเภอคลองหอยโข่ง 

ผู้ผลิตขนมในอ าเภอ
คลองหอยโข่ง 

ผู้บริโภคในอ าเภอคลอง
หอยโข่ง 

ผู้บริโภคนอกอ าเภอคลองหอยโขง่ 

แปลง/สวน โรงสี 

เกษตรกรรายอื่นๆ 
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ตารางท่ี 2 เพศ อายุ ภูมิล าเนา และจ านวนสมาชิกในครอบครัวของกลุ่มผู้บริโภค 

 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 109 27.25 

หญิง 291 72.75 

รวม 400 100 

อายุ   

ต่ ากว่า 20 ปี 5 1.25 

20 – 30 ป ี 47 11.75 

31 – 40 ป ี 75 18.75 

41 – 50 ป ี 87 21.75 

สูงกว่า 50 ปี 186 46.50 

รวม 400 100 

ภูมิล าเนา   

อ าเภอคลองหอยโข่ง 47 11.75 

อ าเภอสิงหนคร 206 51.50 

อ าเภอหาดใหญ่ 116 29.00 

จังหวัดอ่ืนในภาคใต้ 16 4.00 

เป็นคนภาคอื่น 15 3.75 

รวม 400 100 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว   

1  คน 17 4.25 

2 – 3 คน  133 33.25 

4 – 5 คน 191 47.75 

6 – 7 คน 57 14.25 

มากกว่า 7 คน   2 0.50 

รวม 400 100 
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ระดับการศึกษา กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าส่วนใหญ่ร้อยละ 53.75 เป็นผู้จบ
การศึกษาในระดับประถมศึกษา รองลงมาเป็นผู้จบชั้นมัธยมศึกษาและประกาศนียบัตรวิชาชีพ
(ปวช.) ร้อยละ 18.25 และมีผู้จบการศึกษาระดับปริญญาตรีร้อยละ 13.75 อาชีพหลักของกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างมีอาชีพเป็นเกษตรกรร้อยละ 43.50 รองลงมา
เป็นอาชีพค้าขาย และอาชีพรับจ้างทั่วไปคิดเป็นร้อยละ 25.25 และ 11.75 ตามล าดับ โดยกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีรายได้น้อยกว่า 10,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 47  และมีรายได้อยู่
ระหว่าง 10,001-15,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 38.50 (ตารางที่ 3) 

 

ตารางท่ี 3 ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยของกลุ่มผู้บริโภค 

 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ระดับการศึกษา   

ประถมศึกษา 215 53.75 

มัธยมศึกษา/ปวช.   73 18.25 

อนุปริญญา 34 8.50 

ปริญญาตรี 55 13.75 

ปรญิญาโท 3 0.75 

สูงกว่าปริญญาโท 0 0.00 

อ่ืนๆ (ไม่ได้เข้ารับการศึกษา) 20 5.00 

รวม 400 100 

อาชีพ   

เกษตรกร 174 43.50 

พนักงานบริษัทเอกชน 29 7.25 

ค้าขาย 101 25.25 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 16 4.00 

รับจ้างทั่วไป 47 11.75 

อ่ืนๆ  33 8.25 

รวม 400 100 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
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ตารางท่ี 3 (ต่อ) ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยของกลุ่มผู้บริโภค 

น้อยกว่า 10,000 บาท 188 47.00 

10,000-15,000 บาท 154 38.50 

15,001-20,000 บาท 26 6.50 

20,001-25,000 บาท 16 4.00 

25,001-30,000 บาท 6 1.50 

มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป 10 2.50 

รวม 400 100 

   

วัตถุประสงค์หรือโอกาสในการซื้อข้าวสารเหนียวด า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการซื้อไป
เพื่อท าขนมรับประทานในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 63.75 และมีผู้ที่ซื้อไปเพื่อท าขนมหรือ
ท าอาหารเนื่องในวันส าคัญ คิดเป็นร้อยละ 38.5 ส าหรับผู้ที่ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมขายคิดเป็น
ร้อยละ 18.50 (ตารางที่ 4) 

 

ตารางท่ี 4 วัตถุประสงค์ในการซื้อข้าวเหนียวด าของกลุ่มผู้บริโภค 

 

วัตถุประสงค์หรือโอกาสในการซื้อข้าวสารเหนียวด า จ านวน (คน) ร้อยละ 

ท าขนมขาย 74 18.50 

ท าขนมรับประทานในครอบครัว 225 63.75 

ท าขนมหรือท าอาหารเน่ืองในวันส าคัญ 154 38.5 

น าไปขายเป็นข้าวเหนียว (สาร) 25 6.25 

อ่ืนๆ 10 5 

 

ปริมาณการซื้อข้าวสารเหนียวด าต่อคร้ังและความถี่ในการซื้อหรือบริโภคข้าวเหนียวด า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 85.25 ซื้อข้าวสารเหนียวด า 1-5 กิโลกรัมต่อคร้ัง และมีผู้ซื้อข้าวสาร
เหนียวด าคร้ังละ 6-10 กิโลกรัมต่อคร้ังร้อยละ 10.25 ส าหรับผู้ซื้อข้าวเหนียวด าเป็นจ านวนมากกว่า 
30 กิโลกรัมต่อคร้ังทั้งหมดเป็นผู้ที่ท าขนมส าเร็จรูปจ าหน่าย โดยซื้อคร้ังละ 50-80 กิโลกรัม ด้าน
ความถี่ในการซื้อกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 96.50   ซื้อข้าวสารเหนียวด าอยู่ระหว่าง 1-10 คร้ังต่อ
เดือน มีผู้ที่ซื้อ 11-20 คร้ังต่อเดือนร้อยละ 2.75 และมีผู้ที่ซื้อมากกว่า 20 ต่อเดือนร้อยละ 0.75                
(ตารางที่ 5) 
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ตารางท่ี 5 ปริมาณการซื้อข้าวสารเหนียวด าต่อคร้ัง และความถี่ในการซื้อข้าวเหนียวด าของกลุ่ม  
              ผู้บริโภค 

 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ปริมาณการซื้อข้าวสารเหนียวด าต่อครั้ง   

1-5 กิโลกรัม 341 85.25 

6-10 กิโลกรัม 41 10.25 

11-15 กิโลกรัม 2 0.50 

16-20 กิโลกรัม 4 1.00 

21-25 กิโลกรัม 1 0.25 

26-30 กิโลกรัม 1 0.25 

มากกว่า 30 กิโลกรัม 10 2.50 

รวม 400 100 

ความถี่ในการซื้อข้าวเหนียวด า   

1-10 คร้ังต่อเดือน 386 96.50 

11-20 คร้ังต่อเดือน 11 2.75 

21-30 คร้ังต่อเดือน 3 0.75 

รวม 400 100 

 

แหล่งข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าส่วนใหญ่ได้รับข้อมูล
ต่างๆ จากแม่ค้าผู้ขายข้าวเหนียวด า และมีกลุ่มผู้บริโภคใช้ข้อมูลการตัดสินใจซื้อจากประสบการณ์
ตนเอง เพื่อนร่วมอาชีพ ลูกค้า พนักงานขาย การโฆษณาประชาสัมพันธ์ และอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 
31.75 , 21.25 , 12.50 , 4.75 , 3.50 และ 2.50 ตามล าดับ (ตารางที่ 6 ) 
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ตารางท่ี 6 แหล่งข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อข้าวเหนียวด าของผู้บริโภค 

แหล่งข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อข้าวเหนียวด า จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพื่อนร่วมอาชีพ  85 21.25 

แม่ค้าขายข้าวเหนียวด า 229 57.25 

พนักงานขาย 19 4.75 

การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 14 3.50 

ประสบการณ์ของตนเอง 127 31.75 

ลูกค้า 50 12.50 

อ่ืนๆ 5 2.50 

รวม 400 100 

หลักเกณฑ์ที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าใช้ในการเลือกซื้อข้าวสารเหนียวด า 
ผู้บริโภคร้อยละ 41 ให้ความส าคัญกับราคา ลักษณะเมล็ดและสี และรสชาติเมื่อน่ึงแล้ว มีผู้บริโภค
ให้ความส าคัญร้อยละ 35.75 นอกจากนี้มีผู้บริโภคร้อยละ 33.25 ให้ความส าคัญในเร่ืองความใหม่
ของข้าวเหนียวด า ส าหรับผู้บริโภคที่ไม่มีหลักเกณฑ์ใดๆ ในการเลือกซื้อมีอยู่ ร้อยละ 24.75 
นอกจากนี้มีผู้บริโภคที่ไม่มีหลักเกณฑ์ในการเลือกซื้อ 24.75 (ตารางที่ 7) 
ตารางท่ี 7 หลักเกณฑ์ในการเลือกซื้อข้าวเหนียวด าของกลุ่มผู้บริโภค 

หลักเกณฑ์ในการเลือกซื้อข้าวเหนียวด า จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่มีหลักเกณฑ์ 99 24.75 

ราคา 164 41.00 

ลักษณะเมล็ด/สี 143 35.75 

รสชาติเมื่อน่ึงแล้ว 143 35.75 

ความใหม่ของข้าวเหนียว 133 33.25 

ตรา ยี่ห้อ 58 14.50 

พันธุ์ข้าว 57 14.25 

ความสะดวก 50 12.50 

แหล่งเพาะปลูก 49 12.25 

ความน่าเชื่อถือของผู้ขาย 43 10.75 

หน่วยงานที่จ าหน่าย 13 3.25 

ของแถม 2 0.50 

อ่ืนๆ  5 2.50 
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สถานที่ซื้อของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด า กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อข้าวสาร
เหนียวด าจากตลาดนัดและร้านขายของช าใกล้บ้าน ร้อยละ 54 และ 49.75 ตามล าดับ นอกจากนี้มี
การซื้อข้าวสารเหนียวด าจากร้านขายข้าวสาร ซุปเปอร์มาร์เก็ต โรงสี รถแห่ขายข้าวสาร และแหล่ง
อ่ืนๆ ร้อยละ 18.75 , 8.00 , 4.50 , 4.50 และ 2 ตามล าดับ 

 วิธีการไปซื้อข้าวเหนียวด า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ร้อยละ 90.50 ไปซื้อข้าวสารเหนียวด าตาม
สถานที่จ าหน่ายด้วยตนเอง และผู้บริโภคร้อยละ 16.50 ฝากผู้อ่ืนไปซื้อ นอกจากนี้มีผู้บริโภคร้อยละ 
6.25 มีผู้ค้าข้าวสารเหนียวด ามาส่งสินค้าถึงบ้าน 

กรณีที่ข้าวสารเหนียวด าหมดหรือไม่มีจ าหน่าย ณ สถานที่ประจ า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ร้อยละ 
49.75 แก้ปัญหาโดยการซื้อข้าวสารเหนียวชนิดอ่ืนที่มีลักษณะและคุณภาพใกล้เคียงกันมาทดแทน 
ซื้อข้าวชนิดอ่ืนที่มีราคาใกล้เคียงกัน ไม่ซื้อจนกว่าจะมีข้าวชนิดเดิมมาขาย และพยายามหาข้าวชนิด
เดิมจากร้านอ่ืนๆ แม้จะอยู่ไกล ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 20.50 , 19.75 และ 8.50 ตามล าดับ (ตารางที่ 8) 
 

ตารางท่ี 8 สถานที่ซื้อข้าวสารเหนียวด า วิธีการซื้อข้าวเหนียวด า และข้าวเหนียวด าไม่มี ณ สถานที่ 
              ซื้อประจ าของกลุ่มผู้บริโภค 

 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

สถานท่ีซื้อข้าวสารเหนียวด า   

ร้านขายของช าใกล้บ้าน 119 49.75 

ตลาดนัด 216 54.00 

รถแห่ขายข้าวสารตามหมู่บ้าน 18 4.50 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต  32 8.00 

โรงสี 18 4.50 

ร้านขายข้าวสาร 75 18.75 

อ่ืนๆ 4 2.00 

วิธีการซื้อข้าวเหนียวด า   

ไปซื้อด้วยตนเองเป็นประจ า 368 90.50 

แม่ค้ามาส่งถึงบ้าน 25 6.25 

ฝากผู้อ่ืนไปซื้อ 66 16.50 

อ่ืนๆ 

 

1 0.50 
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ตารางท่ี 8 (ต่อ) สถานที่ซื้อข้าวสารเหนียวด า วิธีการซื้อข้าวเหนียวด า และข้าวเหนียวด าไม่มี  
             ณ สถานที่ซื้อประจ าของกลุ่มผู้บริโภค 

 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ข้าวเหนียวด าไม่มี ณ สถานท่ีซื้อประจ า   

ซื้อข้าวชนิดอ่ืนที่มีลักษณะและคุณภาพใกล้เคียงกัน 199 49.75 

ซื้อข้าวชนิดอ่ืนที่มีราคาใกล้เคียงกัน 82 20.50 

 พยายามหาข้าวชนิดเดิมจากร้านอ่ืนๆ แม้จะอยู่ไกล 34 8.50 

ไม่ซื้อจนกว่าจะมีข้าวชนิดเดิมมาขาย 79 19.75 

อ่ืนๆ 6 1.50 

รวม 400 100 

 

ราคาที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าคิดว่ามีความเหมาะสมต่อผู้ผลิตและผู้บริโภค 
กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ร้อยละ 30.83 เห็นว่าราคาควรอยู่ที่ 40-50 บาทต่อกิโลกรัม รองลงมาราคา 
51-60 บาทต่อกิโลกรัม คิดเป็นร้อยละ 21.55 ราคา 61-70 บาทต่อกิโลกรัม และราคา 71-80 บาทต่อ
กิโลกรัม จ านวนเท่ากัน คือ ร้อยละ 19.30 ราคาควรอยู่ที่ 81-90 บาทต่อกิโลกรัม และ 91-100 บาท
ต่อกิโลกรัม มีจ านวนร้อยละ 6.52 และ 1.50 ตามล าดับ (ตารางที่ 9 ) 

 

ตารางท่ี 9 ราคาข้าวเหนียวด าที่คิดว่ามีความเหมาะสมของกลุ่มผู้บริโภค 

 

ราคาข้าวเหนียวด าที่คิดว่ามีความเหมาะสม จ านวน (คน) ร้อยละ 

40-50 บาทต่อกิโลกรัม 123 30.83 

51-60  บาทต่อกิโลกรัม 86 21.55 

61-70  บาทต่อกิโลกรัม 77 19.30 

71-80  บาทต่อกิโลกรัม 77 19.30 

81-90  บาทต่อกิโลกรัม 26 6.52 

91-100  บาทต่อกิโลกรัม 6 1.50 

อ่ืนๆ 4 1.00 

รวม 400 100 
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การแนะน าให้คนอ่ืนซื้อข้าวเหนียวด าชนิดที่ตนเองซื้อเป็นประจ า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค
ข้าวเหนียวด าส่วนใหญ่ร้อยละ 65.75 มีการแนะน าให้คนอ่ืนซื้อข้าวเหนียวด าชนิดที่ตนเองซื้อเป็น
ประจ า และกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าร้อยละ 33.50 ไม่เคยแนะน าให้คนอ่ืนซื้อข้าวเหนียว
ด าชนิดที่ตนเองซื้อเป็นประจ า (ตารางที่ 10) 

 

ตารางท่ี 10 การแนะน าให้คนอื่นซื้อข้าวเหนียวด าชนิดที่ซื้อประจ า 

 

การแนะน าให้คนอื่นซื้อข้าวเหนียวด าชนิดที่ซื้อประจ า จ านวน (คน) ร้อยละ 

เคย 263 65.75 

ไม่เคย 134 33.50 

รวม 400 100 

 

 สื่อโฆษณาข้าวเหนียวด า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าเห็นการโฆษณาด้วยการบอก
ต่อๆ จากเพื่อนบ้านหรือสมาชิกในชุมชนเป็นวิธีการที่ได้ผลดีที่สุดคิดเป็นร้อยละ 79 การโฆษณา
ผ่านวิทยุชุมชน และเสียงตามสายของหมู่บ้านมีจ านวนผู้คิดว่าได้ผลดีเท่ากันคิดเป็นร้อยละ 12.50 

ส าหรับการท าแผ่นป้ายโฆษณาข้างถนนมีผู้บริโภคที่เห็นว่าน่าจะได้ผลคิดเป็นร้อยละ 11.50               

(ตารางที่ 11) 

 

ตารางท่ี 11 สื่อโฆษณาข้าวเหนียวด ารูปแบบใดภายในท้องถิ่นที่เหมาะสม 

 

สื่อโฆษณาข้าวเหนียวด ารูปแบบใดภายในท้องถิ่นท่ีเหมาะสม จ านวน (คน) ร้อยละ 

วิทยุชุมชน 50 12.50 

เสียงตามสายของหมู่บ้าน 50 12.50 

แผ่นป้ายข้างถนน 46 11.50 

เพื่อนบ้านบอกต่อๆ มา 316 79.00 

อ่ืนๆ 10 5.00 

           

 

 



 

 

 

34 

 ลักษณะบรรจุภัณฑ์ข้าวสารเหนียวด า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 41.25 

ต้องการบรรจุภัณฑ์ข้าวสารเหนียวด าแบบใส่ถุงพลาสติกใสปิดปากถุง  รองลงมาร้อยละ 36.25 

ต้องการบรรจุภัณฑ์แบบถุงพลาสติกที่มีตราสินค้า และมีฉลากแสดงรายละเอียดอย่างครบถ้วน 
นอกจากนี้มีผู้บริโภคที่ต้องการบรรจุภัณฑ์แบบถุงพลาสติกมีตราสินค้าไม่มีฉลาก และบรรจุภัณฑ์ที่
มีความสวยงาม คิดเป็นร้อยละ 13.75 และ 5.75 ตามล าดับ (ตารางที่ 12) 

 

ตารางท่ี 12 ลักษณะบรรจุภัณฑ์ข้าวสารเหนียวด าที่ต้องการ 

 

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ข้าวสารเหนียวด าท่ีต้องการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ถุงพลาสติกใส ปิดปากถุง 165 41.25 

ถุงพลาสติกมีตราสินค้า ไม่มีฉลาก 55 13.75 

ถุงพลาสติกมีตราสินค้า และมีฉลากแสดงรายละเอียดอย่างครบถ้วน 145 36.25 

บรรจุภัณฑ์ที่มีความสวยงาม 23 5.75 

อ่ืนๆ 12 3.00 

รวม 400 100 

 

2.2 การให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด า 

      การให้ความส าคัญกับข้าวเหนียวด าด้านผลิตภัณฑ์ก่อนตัดสินใจซื้อ กลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคข้าวเหนียวให้ความส าคัญเร่ืองการปลอดสารพิษมากที่สุดโดยมีคะแนนส าคัญเฉลี่ย 4.54 
อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด ส่วนคุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
โดยคุณสมบัตินึ่งแล้วมีกลิ่นหอม และนึ่งแล้วเมล็ดสวยมีคะแนนเฉลี่ย 4.41 คุณสมบัติสะอาด เก็บ
รักษาง่าย ไม่มีมอด มีคะแนนเฉลี่ย 3.38 คุณสมบัตินึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่
แตก และมีความหนืดและความใหม่ของข้าวเหนียว มีคะแนนเฉลี่ย 3.36 นอกจากนี้สีของข้าวเหนียว
มีคะแนนเฉลี่ย 4.31 (ตารางที่ 13) 
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ตารางท่ี 13 การให้ความส าคัญกับข้าวเหนียวด าด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ คะแนนเฉลี่ย S.D. ระดับความส าคัญ 

1. นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 4.41 0.72 มาก 

2. นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียว 

    ไม่แตก และมีความหนืด 
4.36 0.70 มาก 

3. นึ่งแล้วเมล็ดสวย 4.41 0.68 มาก 

4. ความใหม่ของข้าวเหนียว 4.36 0.80 มาก 

5. สีของข้าวเหนียว   4.31 0.76 มาก 

6. สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด 4.38 0.79 มาก 

7. ปลอดสารพิษ 4.54 0.80 มากที่สุด 

 

 การให้ความส าคัญของราคาข้าวเหนียวด าก่อนการตัดสินใจซื้อ กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าว
เหนียวด าให้ความส าคัญกับราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก มีคะแนนเฉลี่ย 3.93 และกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคให้ความส าคัญกับเร่ืองของราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของข้าว
เหนียวด าในระดับมาก มีคะแนนเฉลี่ย 4.04 (ตารางที่ 14) 

 

ตารางท่ี 14 การให้ความส าคัญกับข้าวเหนียวด าด้านราคา 

 

ด้านราคา คะแนนเฉลี่ย S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 3.93 0.90 มาก 

2. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณของข้าวเหนียว 

4.04 0.90 มาก 

 

การให้ความส าคัญด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายข้าวเหนียวด าก่อนการตัดสินใจซื้อ กลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าให้ความส าคัญกับช่องทางการหาซื้อที่สะดวกในระดับมาก มีคะแนน
เฉลี่ย 4.25 นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าให้ความส าคัญกับท าเลหรือแหล่งการขายมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ และการจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้องได้ในระดับมาก โดยมี
คะแนนเฉลี่ย 3.89 และ 3.82 ตามล าดับ (ตารางที่ 15) 
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ตารางท่ี 15 การให้ความส าคัญกับข้าวเหนียวด าด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คะแนนเฉลี่ย S.D. ระดับความส าคัญ 

1. หาซื้อได้สะดวก  4.25 0.89 มาก 

2. ท าเลหรือแหล่งการขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 3.89 0.93 มาก 

3. การจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้องได้ 3.82 1.06 มาก 
 

การให้ความส าคัญด้านส่งเสริมการขายข้าวเหนียวด าก่อนการตัดสินใจซื้อ กลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคข้าวเหนียวด าให้ความส าคัญกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวด าในระดับมาก และ
ให้ความส าคัญกับการลดราคา การแถมปริมาณข้าวเหนียวในแต่ละคร้ัง การบริการขนส่ง และป้าย
โฆษณา ในระดับปานกลาง โดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.36 , 3.18 , 3.17 และ 3.15 ตามล าดับ                         
(ตารางที่ 16) 
 

ตารางท่ี 16 การให้ความส าคัญกับข้าวเหนียวด าด้านส่งเสริมการขาย 
 

ด้านส่งเสริมการขาย คะแนนเฉลี่ย S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 3.15 1.30 ปานกลาง 

2. การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 3.36 1.30 ปานกลาง 

3.การแถมปริมาณข้าวเหนียวในแต่ละคร้ัง มีผลต่อการ  
   ตัดสินใจซื้อ 

 

3.18 

 

1.28 

 

ปานกลาง 

4.การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการ 

   ตัดสินใจซื้อ 

 

3.53 

 

1.31 

 

มาก 

5. การบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 3.17 1.35 ปานกลาง 
 

3. ผลการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตลาดข้าวเหนียวด า 

3.1 เพศ 

       ความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับปัจจัยทางการตลาด พบว่า เพศมีความสัมพันธ์กับ
คุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ คือ นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 และนึ่งแล้วมีความ
นุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ทั้งสอง
คุณสมบัติกลุ่มเพศหญิงมีคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญสูงกว่ากลุ่มเพศชาย มีความสัมพันธ์กับ
คุณสมบัติด้านราคา พบว่า ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของข้าวเหนียว ณ ระดับ
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นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 กลุ่มเพศหญิงมีคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญสูงกว่ากลุ่มเพศชาย (ตารางที่ 
17) 

 

ตารางท่ี 17 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับปัจจัยทางการตลาด 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ เพศ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

 ราคามีผลตอ่การตัดสินใจซื้อ ชาย 3.862 -0.963 0.336 

ด้านราคา  หญิง 3.955   

 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ ชาย 3.853 -2.471 0.014
** 

 และปริมาณของข้าวเหนียว หญิง 4.107   

 หาซื้อได้สะดวก ชาย 4.202 -0.699 0.486 

  หญิง 4.268   

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ท าเลหรือแหล่งการขายมีผลต่อ ชาย 3.917 0.418 0.676 

 การตัดสินใจ หญิง 3.876   

 การจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็น ชาย 3.780 -0.441 0.660 

 ง่าย จับต้องได้ หญิง 3.828   

 ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ชาย 3.220 0.701 0.484 

  หญิง 3.120   

 การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ชาย 3.376 0.206 0.837 

ด้านส่งเสริมการขาย  หญิง 3.347   

 การแถมปริมาณข้าวเหนียวในแต่ละ ชาย 3.257 0.720 0.473 

 คร้ัง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ หญิง 3.151   

 การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว ชาย 3.523 -0.020 0.984 

 มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ หญิง 3.526   
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ตารางท่ี 17 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ เพศ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 
ชาย 4.294 

-1.879 0.062
* 

หญิง 4.457 

นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของ
ข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด 

ชาย 4.321 
-0.565 0.573

 

หญิง 4.368 

นึ่งแล้วเมล็ดสวย 
ชาย 4.248 

-2.810 0.006
***

 
หญิง 4.467 

ความใหม่ของข้าวเหนียว 
ชาย 4.303 

-0.787 0.433 
หญิง 4.375 

สีของข้าวเหนียว 
ชาย 4.229 

-1.294 0.197 
หญิง 4.344 

สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด 
ชาย 4.394 

0.276 0.783 
หญิง 4.371 

ปลอดสารพิษ 
ชาย 4.450 

-1.373 0.171 
หญิง 4.574 

     

 

3.2 อายุ 
       ความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับปัจจัยทางการตลาด พบว่า  อายุมีความสัมพันธ์กับ
คุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ คือ สีของข้าวเหนียว ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.1 กลุ่มผู้บริโภคที่มีช่วง
อายุแตกต่างกันให้ความส าคัญกับสีของข้าวเหนียวด ามากน้อยต่างกัน โดยเฉพาะ กลุ่มผู้มีอายุ
มากกว่า 50 ปี เป็นกลุ่มที่มีคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญสูงสุด อายุมีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติ
ด้านส่งเสริมการขาย 3 ข้อ คือ ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.1 
การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 และ
การบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 อธิบายได้ว่า กลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีช่วงอายุแตกต่างกันมีการให้ความส าคัญกับป้ายโฆษณา การแนะน าคุณสมบัติของข้าว
เหนียว และการบริการขนส่ง ในระดับที่แตกต่างกัน จากค่าคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญ พบว่า 
กลุ่มผู้มีอายุน้อยให้ความส าคัญกับคุณสมบัติด้านการส่งเสริมการขายทั้ง 3 ข้อ มากกว่ากลุ่มผู้มีอายุ
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มาก กลุ่มผู้มีอายุต่ ากว่า 20 ปี มีคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญกับป้ายโฆษณา และการแนะน า
คุณสมบัติของข้าวเหนียว มากกว่าผู้มีอายุช่วงอ่ืนๆ ส่วนการบริการขนส่งกลุ่มผู้มีอายุ 21-30 ปี มี
คะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญสูงที่สุด (ตารางที่ 18) 

 

ตารางท่ี 18 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ อายุ (ปี) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 

ต่ ากว่า 20 4.600 

1.141 0.337 

21-30 4.404 

31-40 4.267 

41-50 4.414 

มากกว่า 50 4.468 

นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของ
ข้าวเหนียวไม่แตก และมีความ

หนืด 

ต่ ากว่า 20 4.200 

0.628 0.643 

21-30 4.277 

31-40 4.280 

41-50 4.379 

มากกว่า 50 4.398 

นึ่งแล้วเมล็ดสวย 

ต่ ากว่า 20 4.400 

0.752 0.557 

21-30 4.383 

31-40 4.293 

41-50 4.425 

มากกว่า 50 4.452 
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ตารางท่ี 18 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ อายุ (ปี) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  ต่ ากว่า 20 4.600   

  21-30 4.319   

 ความใหม่ของข้าวเหนียว 31-40 4.267 0.451 0.772 

  41-50 4.368   

  มากกว่า 50 4.387   

  ต่ ากว่า 20 4.400   

  21-30 4.064   

 สีของข้าวเหนียว 31-40 4.227 2.367 0.052
*
 

  41-50 4.299   

ด้านผลิตภัณฑ์  มากกว่า 50 4.414   

  ต่ ากว่า 20 4.400   

  21-30 4.383   

 สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด 31-40 4.253 0.946 0.437 

  41-50 4.494   

  มากกว่า 50 4.371   

  ต่ ากว่า 20 4.600   

  21-30 4.511   

 ปลอดสารพิษ 31-40 4.480 0.352 0.843 

  41-50 4.621   

  มากกว่า 50 4.532   

  ต่ ากว่า 20 3.600   

  21-30 3.915   

ด้านราคา ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 31-40 3.880 0.589 0.671 

  41-50 3.862   

  มากกว่า 50 3.995   
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ตารางท่ี 18 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับปัจจัยทางการตลาด 

 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ อายุ (ปี) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  ต่ ากว่า 20 3.800   

 ราคามีความเหมาะสมกับ 21-30 4.191   

 คุณภาพและปริมาณของ 31-40 3.960 0.562 0.690 

 ข้าวเหนียว 41-50 4.034   

มากกว่า 50 4.038 

  ต่ ากว่า 20 4.000   

  21-30 4.298   

 หาซื้อได้สะดวก 31-40 4.160 0.470 0.757 

ด้านราคา  41-50 4.218   

  มากกว่า 50 4.296   

  ต่ ากว่า 20 3.800   

  21-30 3.979   

 ท าเลหรือแหล่งการขายมีผล 31-40 3.747 1.347 0.252 

 ต่อการตัดสินใจ 41-50 3.770   

  มากกว่า 50 3.978   

  ต่ ากว่า 20 3.800   

  21-30 3.936   

 การจัดวางเป็นระเบียบ 31-40 3.733 0.282 0.890 

 มองเห็นง่าย จับต้องได้ 41-50 3.793   

  มากกว่า 50 3.828   

ด้านส่งเสริมการขาย  ต่ ากว่า 20 3.800   

  21-30 3.404   

 ป้ายโฆษณามีผลต่อการ 31-40 3.347 2.016 0.091
*
 

 ตัดสินใจซื้อ 41-50 3.161   

  มากกว่า 50 2.978   
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ตารางท่ี 18 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับปัจจัยทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ อายุ (ปี) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  ต่ ากว่า 20 4.200   

  21-30 3.553   

 การลดราคามีผลต่อการ 31-40 3.373 1.208 0.307 

 ตัดสินใจซื้อ 41-50 3.414   

  มากกว่า 50 3.247   

  ต่ ากว่า 20 3.600   

 การแถมปริมาณข้าวเหนียวใน 21-30 3.362   

 แต่ละคร้ัง มีผลต่อการตัดสินใจ 31-40 3.200 0.473 0.756 

ด้านส่งเสริมการ ซื้อ 41-50 3.184   

ขาย  มากกว่า 50 3.113   

  ต่ ากว่า 20 4.000   

  21-30 4.000   

 การแนะน าคุณสมบัติของข้าว 31-40 3.747 3.457 0.009
***

 

 เหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 41-50 3.483   

  มากกว่า 50 3.323   

  ต่ ากว่า 20 3.600   

  21-30 3.638   

 การบริการขนส่งมีผลต่อการ 31-40 3.267 2.291 0.059
* 

 ตัดสินใจ 41-50 3.126   

  มากกว่า 50 3.016   
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3.3 ระดับการศึกษา 

       ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากับปัจจัยทางการตลาด พบว่า ระดับการศึกษามี
ความสัมพันธ์กับคุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ 5 ข้อ คือ นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่
แตก และมีความหนืด ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 นึ่งแล้วเมล็ดสวย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 
0.1 ความใหม่ของข้าวเหนียว ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 สีของข้าวเหนียว ณ ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิต 0.01 และสะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 อธิบายได้ว่า 
กลุ่มผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีการให้ความส าคัญคุณสมบัติของข้าวเหนียวด าที่แตกต่าง
กัน ในเร่ืองของนึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด นึ่งแล้วเมล็ด
สวย ความใหม่ของข้าวเหนียว สีของข้าวเหนียว และสะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด จากค่าคะแนน
เฉลี่ยการให้ความส าคัญ พบว่า กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มอื่นๆ ซึ่งเป็นกลุ่มที่ไม่ได้เข้ารับการศึกษามีคะแนน
เฉลี่ยการให้ความส าคัญในทุกคุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์สูงกว่ากลุ่มที่ได้รับการศึกษา  
       ส าหรับช่องทางการจัดจ าหน่าย ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติด้าน
ช่องทาง คือ หาซื้อได้สะดวก ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.1 ซึ่งอธิบายได้ว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกันให้ความส าคัญกับการหาซื้อได้สะดวกแตกต่างกัน และจากคะแนนเฉลี่ยการ
ให้ความส าคัญกลุ่มผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาอื่นๆ มีการให้กับการหาซื้อได้สะดวกสูงสุด 

       นอกจากนี้ ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติด้านส่งเสริมการขาย 4 ข้อ คือ 
ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 การลดราคามีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 และการบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.10 อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการให้
ความส าคัญกับป้ายโฆษณา การลดราคา การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่ง
ในระดับที่แตกต่างกัน จากค่าคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญ กลุ่มผู้บริโภคที่จบการศึกษาในระดับ
อนุปริญญามีการให้คะแนนความส าคัญกับป้ายโฆษณาสูงสุด และกลุ่มผู้บริโภคที่จบการศึกษาใน
ระดับมัธยมศึกษามีการให้คะแนนความส าคัญกับการลดราคาสูงสุด นอกจากนี้กลุ่มผู้บริโภคที่จบ
การศึกษาในระดับปริญญาตรีมีการให้คะแนนความส าคัญกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว 
และการบริการขนส่งสูงสุด (ตารางที่ 19) 
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ตารางท่ี 19 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ ระดับการศึกษา ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  ประถมศึกษา 4.470   

  มัธยมศึกษา 4.288   

 นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม อนุปริญญา 4.353 1.333 0.257 

  ปริญญาตรี 4.327   

  อ่ืนๆ 4.550   

  ประถมศึกษา 4.367   

 นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะ มัธยมศึกษา 4.219   

 ตัวของข้าวเหนียวไม่แตก  อนุปริญญา 4.500 2.553 0.039
**

 

 และมีความหนืด ปริญญาตรี 4.273   

  อ่ืนๆ 4.700   

ด้านผลิตภัณฑ์  ประถมศึกษา 4.447   

  มัธยมศึกษา 4.247   

 นึ่งแล้วเมล็ดสวย อนุปริญญา 4.382 2.212 0.067
*
 

  ปริญญาตรี 4.364   

  อ่ืนๆ 4.700   

  ประถมศึกษา 4.442   

  มัธยมศึกษา 4.178   

 ความใหม่ของข้าวเหนียว อนุปริญญา 4.088 4.039 0.003
***

 

  ปริญญาตรี 4.255   

  อ่ืนๆ 4.750   

  ประถมศึกษา 4.409   

  มัธยมศึกษา 4.068   

 สีของข้าวเหนียว   อนุปริญญา 4.382 5.356 0.000
***

 

  ปริญญาตรี 4.073   

  อ่ืนๆ 4.650   
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ตารางท่ี 19 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากับปัจจัยทางการตลาด 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ ระดับการศึกษา ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  ประถมศึกษา 4.395   

  มัธยมศึกษา 4.178   

 สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มี อนุปริญญา 4.235 2.522 0.041
**

 

 มอด ปริญญาตรี 4.545   

  อ่ืนๆ 4.600   

ด้านผลิตภัณฑ์  ประถมศึกษา 4.516   

  มัธยมศึกษา 4.425   

 ปลอดสารพิษ อนุปริญญา 4.618 1.160 0.328 

  ปริญญาตรี 4.618   

  อ่ืนๆ 4.800   

  ประถมศึกษา 3.986   

  มัธยมศึกษา 3.808   

 ราคามีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ 

อนุปริญญา 3.971 0.657 0.622 

  ปริญญาตรี 3.855   

ด้านราคา  อ่ืนๆ 3.900   

  ประถมศึกษา 4.037   

 ราคามีความเหมาะสมกับ มัธยมศึกษา 3.945   

 คุณภาพและปริมาณของ
ข้าวเหนียว 

อนุปริญญา 4.176 0.799 0.527 

  ปริญญาตรี 4.145   

  อ่ืนๆ 3.850   

ด้านช่องทางการจัด  ประถมศึกษา 4.330   

จ าหน่าย  มัธยมศึกษา 4.000   

 หาซื้อได้สะดวก อนุปริญญา 4.118 2.166 0.072
*
 

  ปริญญาตรี 4.291   

  อ่ืนๆ 4.350   
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ตารางท่ี 19 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ ระดับการศึกษา ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  ประถมศึกษา 3.940   

 ท าเลหรือแหล่งการขายมีผล มัธยมศึกษา 3.699   

 ต่อการตัดสินใจ อนุปริญญา 3.706 1.487 0.205 

ด้านช่องทางการจัด  ปริญญาตรี 3.964   

จ าหน่าย  อ่ืนๆ 4.050   

  ประถมศึกษา 3.809   

 การจัดวางเป็นระเบียบ มัธยมศึกษา 3.753   

 มองเห็นง่าย จับต้องได้ อนุปริญญา 3.647 0.696 0.595 

  ปริญญาตรี 4.000   

  อ่ืนๆ 3.800   

  ประถมศึกษา 2.935   

 ป้ายโฆษณามีผลต่อการ มัธยมศึกษา 3.438   

 ตัดสินใจซื้อ อนุปริญญา 3.471 3.456 0.009
***

 

  ปริญญาตรี 3.382   

  อ่ืนๆ 3.000   

  ประถมศึกษา 3.209   

 การลดราคามีผลต่อการ มัธยมศึกษา 3.726   

ด้านส่งเสริมการขาย ตัดสินใจซื้อ อนุปริญญา 3.559 2.689 0.031
**

 

  ปริญญาตรี 3.400   

  อ่ืนๆ 3.100   

  ประถมศึกษา 3.112   

 การแถมปริมาณข้าวเหนียว มัธยมศึกษา 3.466   

 ในแต่ละคร้ัง มีผลต่อการ อนุปริญญา 3.294 1.372 0.243 

 ตัดสินใจซื้อ ปริญญาตรี 3.000   

  อ่ืนๆ 3.050   
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ตารางท่ี 19 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ ระดับการศึกษา ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  ประถมศึกษา 3.321   

 การแนะน าคุณสมบัติของ 

ข้าวเหนียวมีผลต่อการ 

ตัดสินใจซื้อ 

มัธยมศึกษา 3.836   

 อนุปริญญา 3.794 5.002 0.001
***

 

 ปริญญาตรี 3.909   

ด้านส่งเสริมการขาย  อ่ืนๆ 2.950   

  ประถมศึกษา 3.074   

 การบริการขนส่งมีผลต่อการ มัธยมศึกษา 3.315   

 ตัดสินใจซื้อ อนุปริญญา 3.265 5.087 0.001
***

 

  ปริญญาตรี 3.618   

  อ่ืนๆ 2.150   

 

 

3.4 ขนาดครัวเรือน 

       ความสัมพันธ์ระหว่างขนาดครัวเรือนกับปัจจัยทางการตลาด พบว่า ขนาดครัวเรือนมี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดด้านราคา คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ
ของข้าวเหนียว ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.10 อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีขนาดครัวเรือน
แตกต่างกันมีการให้ความส าคัญกับเร่ืองราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของข้าว
เหนียวในระดับที่แตกต่างกัน จากค่าคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญ พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีจ านวน
สมาชิกในครอบครัว 4-5 คน ให้ความส าคัญกับเร่ืองราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ
ของข้าวเหนียวสูงสุด ความสัมพันธ์ระหว่างขนาดครัวเรือนกับปัจจัยทางการตลาดในข้ออ่ืนๆ พบว่า 
ไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.10 (ตารางที่ 20) 
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ตารางท่ี 20 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างขนาดครอบครัวกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว (คน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  1 4.412   

 นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 2 ถึง 3 4.368 0.299 0.826 

  4 ถึง 5 4.445   

  6 ถึง 7 4.404   

  1 4.235   

 นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัว 2 ถึง 3 4.263 1.619 0.184 

 ของข้าวเหนียวไม่แตก และมี 4 ถึง 5 4.424   

 ความหนืด 6 ถึง 7 4.386   

  1 4.294   

ด้านผลิตภัณฑ์ นึ่งแล้วเมล็ดสวย 2 ถึง 3 4.316 1.534 0.205 

  4 ถึง 5 4.466   

  6 ถึง 7 4.456   

  1 4.235   

 ความใหม่ของข้าวเหนียว 2 ถึง 3 4.323 0.923 0.430 

  4 ถึง 5 4.340   

  6 ถึง 7 4.509   

  1 4.471   

 สีของข้าวเหนียว 2 ถึง 3 4.241 0.733 0.533 

  4 ถึง 5 4.340   

  6 ถึง 7 4.333   

  1 4.176   

 สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด 2 ถึง 3 4.376 0.778 0.507 

  4 ถึง 5 4.366   

  6 ถึง 7 4.491   
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ตารางท่ี 20 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างขนาดครอบครัวกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว (คน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์  1 4.412   

 ปลอดสารพิษ 2 ถึง 3 4.481 0.554 0.646 

  4 ถึง 5 4.576   

  6 ถึง 7 4.579   

  1 3.765   

 ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 2 ถึง 3 3.925 0.731 0.534 

  4 ถึง 5 3.979   

ด้านราคา  6 ถึง 7 3.807   

 ราคามีความเหมาะสมกับ 1 3.882   

 คุณภาพและปริมาณของข้าว 2 ถึง 3 4.015 2.399 0.068
*
 

 เหนียว 4 ถึง 5 4.136   

  6 ถึง 7 3.789   

  1 4.059   

 หาซื้อได้สะดวก 2 ถึง 3 4.256 0.312 0.817 

  4 ถึง 5 4.272   

  6 ถึง 7 4.228   

  1 4.000   

ด้านช่องทางการ ท าเลหรือแหล่งการขายมีผล 2 ถึง 3 3.887 0.269 0.848 

จัดจ าหน่าย ต่อการตัดสินใจ 4 ถึง 5 3.848   

  6 ถึง 7 3.947   

  1 3.647   

 การจัดวางเป็นระเบียบ  2 ถึง 3 3.902 1.408 0.240 

 มองเห็นง่าย จับต้องได้ 4 ถึง 5 3.827   

  6 ถึง 7 3.579   
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ตารางท่ี 20 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างขนาดครอบครัวกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว (คน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  1 3.235   

 ป้ายโฆษณามีผลต่อการ 2 ถึง 3 3.158 0.411 0.745 

 ตัดสินใจซื้อ 4 ถึง 5 3.168   

  6 ถึง 7 2.965   

  1 3.353   

 การลดราคามีผลต่อการ 2 ถึง 3 3.293 0.462 0.709 

 ตัดสินใจซื้อ 4 ถึง 5 3.330   

ด้านส่งเสริมการ  6 ถึง 7 3.526   

ขาย การแถมปริมาณข้าวเหนียวใน 1 3.118   

 แต่ละคร้ัง มีผลต่อการ 2 ถึง 3 3.188 1.187 0.314 

 ตัดสินใจซื้อ 4 ถึง 5 3.084   

  6 ถึง 7 3.456   

  1 3.412   

 การแนะน าคุณสมบัติของข้าว 2 ถึง 3 3.564 0.513 0.673 

 เหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 4 ถึง 5 3.461   

  6 ถึง 7 3.684   

  1 3.176   

 การบริการขนส่งมีผลต่อการ 2 ถึง 3 3.173 0.155 0.926 

 ตัดสินใจซื้อ 4 ถึง 5 3.126   

  6 ถึง 7 3.263   

 

 

 

 

 

 



 

 

 

51 

 3.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

      ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับปัจจัยทางการตลาด พบว่า รายได้มีความสัมพันธ์กับ
คุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ คือ นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด 
ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.10 อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกันมีการให้
ความส าคัญกับคุณสมบัตินึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืดของ
ข้าวเหนียวด าในระดับที่แตกต่างกัน จากค่าคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญ พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มี
รายได้อยู่ระหว่าง 20,000-25,000 บาทต่อเดือน มีการให้ความส าคัญกับคุณสมบัตินึ่งแล้วมีความนุ่ม
การเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืดของข้าวเหนียวด ามากที่สุด  

นอกจากนี้ รายได้มีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติด้านส่งเสริมการขาย 4 ข้อ คือ ป้ายโฆษณามี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับ
นัยส าคัญทางสถิต 0.01 และการบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 
0.01 อธิบายได้ว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีระดับรายได้แตกต่างกันมีการให้ความส าคัญกับป้ายโฆษณา การ
ลดราคา การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่งในระดับที่แตกต่างกัน  จากค่า
คะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญ พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้ระหว่าง 20,001-25,000 บาทต่อเดือน 
มีการให้ความส าคัญกับป้ายโฆษณาและการบริการขนส่งมากที่สุด ส่วนกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้
ระหว่าง 25,001-30,000 บาทต่อเดือน มีการให้ความส าคัญกับการลดราคา และการแนะน า
คุณสมบัติของข้าวเหนียวมากที่สุด (ตารางที่ 21) 
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ตารางท่ี 21 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ รายได้ 
(บาทต่อเดือน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  น้อยกว่า 10,000 4.399   

  10,000-15,000 4.416   

 นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 15,001-20,000 4.346 0.518 0.763 

  20,001-25,000 4.500   

  25,001-30,000 4.833   

  มากกว่า 30,000 4.400   

  น้อยกว่า 10,000 4.335   

 นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัว 10,000-15,000 4.357   

 ของข้าวเหนียวไม่แตก และมี 15,001-20,000 4.115 2.028 0.074
*
 

 ความหนืด 20,001-25,000 4.750   

ด้านผลิตภัณฑ์  25,001-30,000 4.667   

  มากกว่า 30,000 4.431   

  น้อยกว่า 10,000 4.422   

  10,000-15,000 4.154   

 นึ่งแล้วเมล็ดสวย 15,001-20,000 4.375 0.839 0.523 

  20,001-25,000 4.333   

  25,001-30,000 4.500   

  มากกว่า 30,000 4.431   

  น้อยกว่า 10,000 4.399   

  10,000-15,000 4.286   

 ความใหม่ของข้าวเหนียว 15,001-20,000 4.308 0.628 0.678 

  20,001-25,000 4.563   

  25,001-30,000 4.500   

  มากกว่า 30,000 4.300   
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ตารางท่ี 21 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ รายได้ 
(บาทต่อเดือน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  น้อยกว่า 10,000 4.335   

  10,000-15,000 4.292   

 สีของข้าวเหนียว 15,001-20,000 4.192 0.682 0.638 

  20,001-25,000 4.563   

  25,001-30,000 4.333   

  มากกว่า 30,000 4.100   

  น้อยกว่า 10,000 4.388   

  10,000-15,000 4.325   

ด้านผลิตภัณฑ์ สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด 15,001-20,000 4.385 0.880 0.494 

  20,001-25,000 4.375   

  25,001-30,000 4.833   

  มากกว่า 30,000 4.700   

  น้อยกว่า 10,000 4.452   

  10,000-15,000 4.584   

 ปลอดสารพิษ 15,001-20,000 4.615 1.317 0.256 

  20,001-25,000 4.688   

  25,001-30,000 5.000   

  มากกว่า 30,000 4.800   

  น้อยกว่า 10,000 3.931   

  10,000-15,000 3.968   

  15,001-20,000 3.808   

  20,001-25,000 4.063   

  25,001-30,000 4.167   

  มากกว่า 30,000 3.300   
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ตารางท่ี 21 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ รายได้ 
(บาทต่อเดือน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  น้อยกว่า 10,000 3.931   

  10,000-15,000 3.968   

 ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 15,001-20,000 3.808 0.270 1.283 

  20,001-25,000 4.063   

  25,001-30,000 4.167   

ด้านราคา  มากกว่า 30,000 3.300   

  น้อยกว่า 10,000 3.952   

 ราคามีความเหมาะสมกับ 10,000-15,000 4.078   

 คุณภาพและปริมาณของข้าว 15,001-20,000 4.154 1.163 0.327 

 เหนียว 20,001-25,000 4.188   

  25,001-30,000 4.667   

  มากกว่า 30,000 4.100   

  น้อยกว่า 10,000 4.218   

  10,000-15,000 4.273   

 หาซื้อได้สะดวก 15,001-20,000 4.231 0.449 0.814 

ด้านช่องทางการจัด  20,001-25,000 4.375   

จ าหน่าย  25,001-30,000 4.667   

  มากกว่า 30,000 4.100   

  น้อยกว่า 10,000 3.878   

 ท าเลหรือแหล่งการขายมีผลต่อ 10,000-15,000 3.877   

 การตัดสินใจ 15,001-20,000 3.962 0.551 0.738 

  20,001-25,000 4.000   

  25,001-30,000 4.333   

  มากกว่า 30,000 3.600   
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ตารางท่ี 21 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ รายได้ 
(บาทต่อเดือน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

ด้านช่องทางการจัด  น้อยกว่า 10,000 3.676   

จ าหน่าย  10,000-15,000 3.909   

 การจัดวางเป็นระเบียบ 15,001-20,000 4.077 1.585 0.163 

 มองเห็นง่าย จับต้องได้ 20,001-25,000 3.813   

  25,001-30,000 4.333   

  มากกว่า 30,000 4.000   

  น้อยกว่า 10,000 2.830   

  10,000-15,000 3.325   

 ป้ายโฆษณามีผลต่อการ 15,001-20,000 3.731 5.235 0.000
***

 

 ตัดสินใจซื้อ 20,001-25,000 3.750   

  25,001-30,000 3.667   

  มากกว่า 30,000 3.600   

 น้อยกว่า 10,000 3.085   

ด้านส่งเสริมการ  10,000-15,000 3.584   

ขาย การลดราคามีผลต่อการ 15,001-20,000 3.577 3.864 0.002
***

 

 ตัดสินใจซื้อ 20,001-25,000 3.875   

  25,001-30,000 4.000   

  มากกว่า 30,000 3.100   

  น้อยกว่า 10,000 3.011   

 การแถมปริมาณข้าวเหนียวใน 10,000-15,000 3.286   

 แต่ละคร้ัง มีผลต่อการตัดสินใจ 15,001-20,000 3.500 1.778 0.116 

 ซื้อ 20,001-25,000 3.688   

  25,001-30,000 3.500   

  มากกว่า 30,000 2.900   
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  ตารางท่ี 21 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ รายได้ 
(บาทต่อเดือน) ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  น้อยกว่า 10,000  3.122   

  10,000-15,000  3.818   

 การแนะน าคุณสมบัติของข้าว 15,001-20,000  3.923 8.131 0.000
***

 

 เหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 20,001-25,000  4.063   

ด้านส่งเสริมการ  25,001-30,000  4.833   

ขาย  มากกว่า 30,000  3.900   

  น้อยกว่า 10,000  2.814   

  10,000-15,000  3.481   

 การบริการขนส่งมีผลต่อการ 15,001-20,000  3.462 5.778 0.000
***

 

 ตัดสินใจซื้อ 20,001-25,000  3.813   

  25,001-30,000  3.667   

  มากกว่า 30,000  2.900   

 

 

3.6 อาชีพ 

       ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาด พบว่า อาชีพมีความสัมพันธ์กับ
คุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ 4 ข้อ คือ นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 ความใหม่
ของข้าวเหนียว ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 สีของข้าวเหนียว ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 
และสะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้บริโภคที่
ประกอบอาชีพแตกต่างกันมีการให้คะแนนความส าคัญในเร่ืองการนึ่งแล้วมีกลิ่นหอม ความใหม่
ของข้าวเหนียว สีของข้าวเหนียว และสะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด ในระดับที่แตกต่างกัน จาก
คะแนนการให้ความส าคัญเฉลี่ย พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่เป็นพนักงานบริษัทเอกชนให้ความส าคัญกับ
คุณสมบัตินึ่งแล้วมีกลิ่นหอม ความใหม่ของข้าวเหนียว และสะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอดมากที่สุด 
นอกจากนี้กลุ่มผู้บริโภคที่เป็นเกษตรกรให้ความส าคัญกับคุณสมบัติสีของข้าวเหนียวด ามากท่ีสุด  
 ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาดด้านราคา พบว่า อาชีพมีความสัมพันธ์
กับปัจจัยทางการตลาดด้านราคา คือ ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 
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อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพแตกต่างกันให้ความส าคัญกับเร่ืองราคามีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อในระดับที่แตกต่างกัน จากคะแนนการให้ความส าคัญเฉลี่ย พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่ เป็น
เกษตรกรให้ความส าคัญเร่ืองราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด  

ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า 
อาชีพมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ การหาซื้อได้สะดวก 
ซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพแตกต่างกันให้
ความส าคัญการหาซื้อได้สะดวกในระดับที่แตกต่างกัน จากคะแนนการให้ความส าคัญเฉลี่ย พบว่า 
กลุ่มผู้บริโภคที่เป็นเกษตรกรให้ความส าคัญกับการหาซื้อได้สะดวกมากที่สุด 

ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย พบว่า อาชีพมี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย 3 ข้อ คือ การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.10 การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 และการบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทาง
สถิต 0.05 อธิบายได้ว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพแตกต่างกันมีการให้ความส าคัญกับการลด
ราคา การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่งในระดับที่แตกต่างกัน จากคะแนน
การให้ความส าคัญเฉลี่ย พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอาชีพค้าขายให้ความส าคัญกับการลดราคามาก
ที่สุด กลุ่มผู้บริโภคที่เป็นพนักงานบริษัทเอกชนให้ความส าคัญกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าว
เหนียว และการบริการขนส่งมากที่สุด (ตารางที่ 22) 

 

ตารางท่ี 22 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ อาชีพ ค่าเฉลี่ย F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 

เกษตรกร 4.454 

2.342 0.041
**

 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.621 

ค้าขาย 4.446 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.250 

รับจ้างทั่วไป 4.128 

อ่ืนๆ 4.394 
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ตารางท่ี 22 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาด 

  

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ อาชีพ ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  เกษตรกร 4.408   

 นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัว พนักงานบริษัทเอกชน 4.517   

 ของข้าวเหนียวไม่แตก และมี ค้าขาย 4.337 1.787 0.114 

 ความหนืด รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.500   

  รับจ้างทั่วไป 4.149   

  อ่ืนๆ 4.212   

  เกษตรกร 4.494   

  พนักงานบริษัทเอกชน 4.483   

 นึ่งแล้วเมล็ดสวย ค้าขาย 4.356 1.527 0.180 

  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.313   

ด้านผลิตภัณฑ์  รับจ้างทั่วไป 4.319   

  อ่ืนๆ 4.212   

  เกษตรกร 4.494   

  พนักงานบริษัทเอกชน 4.690   

 ความใหม่ของข้าวเหนียว ค้าขาย 4.257 4.694 0.000
***

 

  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.188   

  รับจ้างทั่วไป 4.021   

  อ่ืนๆ 4.182   

  เกษตรกร 4.466   

  พนักงานบริษัทเอกชน 4.310   

 สีของข้าวเหนียว ค้าขาย 4.228 3.021 0.011
**

 

  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.250   

  รับจ้างทั่วไป 4.128   

  อ่ืนๆ 4.061   
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ตารางท่ี 22 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ อาชีพ ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  เกษตรกร 4.483   

  พนักงานบริษัทเอกชน 4.552   

 สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มี ค้าขาย 4.386 3.871 0.002
***

 

 มอด รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.438   

ด้านผลิตภัณฑ์  รับจ้างทั่วไป 3.979   

  อ่ืนๆ 4.182   

  เกษตรกร 4.523   

  พนักงานบริษัทเอกชน 4.793   

 ปลอดสารพิษ ค้าขาย 4.614 1.325 0.253 

  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.438   

  รับจ้างทั่วไป 4.362   

  อ่ืนๆ 4.485   

  เกษตรกร 4.034   

  พนักงานบริษัทเอกชน 3.586   

 ราคามีผลต่อการตัดสินใจ ค้าขาย 3.970 2.329 0.042
**

 

 ซื้อ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.625   

  รับจ้างทั่วไป 3.957   

  อ่ืนๆ 3.667   

ด้านราคา  เกษตรกร 4.029   

 ราคามีความเหมาะสมกับ พนักงานบริษัทเอกชน 3.793   

 คุณภาพและปริมาณของ ค้าขาย 4.149 0.759 0.580 

 ข้าวเหนียว รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.063   

  รับจ้างทั่วไป 4.000   

  อ่ืนๆ 4.000   
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ตารางท่ี 22 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ อาชีพ ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  เกษตรกร 4.431   

  พนักงานบริษัทเอกชน 4.000   

 หาซื้อได้สะดวก ค้าขาย 4.149 3.108 0.009
***

 

  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.375   

  รับจ้างทั่วไป 4.064   

  อ่ืนๆ 4.030   

ด้านช่องทางการ  เกษตรกร 4.023   

จัดจ าหน่าย  พนักงานบริษัทเอกชน 3.759   

 ท าเลหรือแหล่งการขายมี ค้าขาย 3.802 1.470 0.199 

 ผลต่อการตัดสินใจ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.750   

  รับจ้างทั่วไป 3.702   

  อ่ืนๆ 3.879   

  เกษตรกร 3.931   

  พนักงานบริษัทเอกชน 3.828   

 การจัดวางเป็นระเบียบ ค้าขาย 3.802 1.501 0.188 

 มองเห็นง่าย จับต้องได้ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.688   

  รับจ้างทั่วไป 3.468   

  อ่ืนๆ 3.788   

  เกษตรกร 2.937   

  พนักงานบริษัทเอกชน 3.310   

ด้านส่งเสริมการ ป้ายโฆษณามีผลต่อการ ค้าขาย 3.376 1.813 0.109 

ขาย ตัดสินใจซื้อ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.125   

  รับจ้างทั่วไป 3.319   

  อ่ืนๆ 3.182   
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ตารางท่ี 22 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับปัจจัยทางการตลาด 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ อาชีพ ค่าเฉลี่ย F Sig. 

  เกษตรกร 3.172   

  พนักงานบริษัทเอกชน 3.621   

 การลดราคามีผลต่อการ ค้าขาย 3.644 2.224 0.051
*
 

 ตัดสินใจซื้อ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.063   

  รับจ้างทั่วไป 3.298   

  อ่ืนๆ 3.424   

  เกษตรกร 3.144   

 การแถมปริมาณข้าวเหนียว พนักงานบริษัทเอกชน 3.345   

ด้านส่งเสริมการ ในแต่ละคร้ัง มีผลต่อการ ค้าขาย 3.277 0.309 0.907 

ขาย ตัดสินใจซื้อ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.063   

  รับจ้างทั่วไป 3.106   

  อ่ืนๆ 3.091   

  เกษตรกร 3.218   

 การแนะน าคุณสมบัติของ พนักงานบริษัทเอกชน 4.103   

 ข้าวเหนียวมีผลต่อการ ค้าขาย 3.792 4.514 0.001
***

 

 ตัดสินใจซื้อ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.813   

  รับจ้างทั่วไป 3.447   

  อ่ืนๆ 3.788   

  เกษตรกร 2.977   

  พนักงานบริษัทเอกชน 3.724   

 การบริการขนส่งมีผลต่อ ค้าขาย 3.366 2.310 0.044
**

 

 การตัดสินใจซื้อ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 3.375   

  รับจ้างทั่วไป 3.043   

  อ่ืนๆ 3.152   
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3.7 วัตถุประสงค์ในการซื้อ 

       ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายกับผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย 
พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ต่างกัน คือ คุณสมบัตินึ่งแล้ว
มีกลิ่นหอม ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมขายมีคะแนนการ
ให้ความส าคัญกับคุณสมบัตินึ่งแล้วมีกลิ่นหอมมากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย  อธิบายได้ว่า
กลุ่มผู้ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมขายให้ความส าคัญกับคุณสมบัตินึ่งแล้วมีกลิ่นหอมมากกว่ากลุ่มผู้
ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายกับผู้ซื้อที่ไม่ได้
ท าขนมขายในปัจจัยการตลาดด้านราคา พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด
ด้านราคาแตกต่างกัน คือ ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 โดยกลุ่มผู้
ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมขายมีคะแนนการให้ความส าคัญกับราคามีผลต่อการตัดสิน ใจซื้อ
มากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย อธิบายได้ว่ากลุ่มผู้ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมขายให้
ความส าคัญกับราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย  
 ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายกับผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขายใน
ปัจจัยการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการ
ตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน คือ การจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้องได้ ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมขายมีคะแนนการให้ความส าคัญ
กับการจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้องได้มากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย อธิบายได้ว่า
กลุ่มผู้ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมขายให้ความส าคัญกับการจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้อง
ได้มากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย  

ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายกับผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขายใน
ปัจจัยการตลาดด้านส่งเสริมการขาย พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดด้าน
ส่งเสริมการขายแตกต่างกัน 5 ข้อ คือ ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทาง
สถิต 0.05 การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 การแถมปริมาณข้าว
เหนียวในแต่ละคร้ัง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 การแนะน าคุณสมบัติ
ของข้าวเหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 และการบริการขนส่งมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายมี
คะแนนการให้ความส าคัญเฉลี่ยของปัจจัยทางการตลาดด้านส่งเสริมการขายทั้ง 5 ข้อสูงกว่ากลุ่มผู้
ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย อธิบายได้ว่ากลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายให้ความส าคัญ
มากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขายในเร่ืองของป้ายโฆษณา การลดราคา การแถมปริมาณข้าว
เหนียว การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่ง (ตารางที่ 23) 
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ตารางท่ี 23 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายกับผู้ซื้อที่ไม่ 
                ได้ท าขนมขาย 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คณุสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 
ผู้ท าขนมขาย 4.608 

2.779 0.006
***

 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 4.368 

นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะ 

ตัวของข้าวเหนียวไม่แตก 

และมีความหนืด 

ผู้ท าขนมขาย 4.446 

1.260 0.210 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 

4.334 

นึ่งแล้วเมล็ดสวย 
ผู้ท าขนมขาย 4.568 

2.344 0.021
**

 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 4.371 

ความใหม่ของข้าวเหนียว 
ผู้ท าขนมขาย 4.405 

0.595 0.553 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 4.344 

สีของข้าวเหนียว 
ผู้ท าขนมขาย 4.324 

0.143 0.887 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 4.310 

สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มี
มอด 

ผู้ท าขนมขาย 4.365 
-0.150 0.881 

ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 4.380 

ปลอดสารพิษ 
ผู้ท าขนมขาย 4.554 

0.165 0.869 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 4.537 

ด้านราคา 

ราคามีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ 

ผู้ท าขนมขาย 4.149 
2.410 0.018

**
 

ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 3.880 

ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพและปริมาณของ

ข้าวเหนียว 

ผู้ท าขนมขาย 4.149 

1.415 0.159 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 

4.012 

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

หาซื้อได้สะดวก 
ผู้ท าขนมขาย 4.338 

1.004 0.317 
ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 4.230 

ท าเลหรือแหล่งการขายมี
ผลต่อการตัดสินใจ 

ผู้ท าขนมขาย 3.959 
0.729 0.467 

ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 3.871 
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ตารางท่ี 23 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมขายกับผู้ 
                        ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมขาย 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

ด้านช่องทางการ การจัดวางเป็นระเบียบ ผู้ท าขนมขาย 4.216 4.389 0.000
***

 

จัดจ าหน่าย มองเห็นง่าย จับต้องได้ ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 3.724   

 ป้ายโฆษณามีผลต่อการ ผู้ท าขนมขาย 3.473 2.620 0.010
**

 

 ตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 3.074   

 การลดราคามีผลต่อการ ผู้ท าขนมขาย 3.770 3.304 0.001
***

 

 ตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 3.261   

ด้านส่งเสริมการ การแถมปริมาณข้าว ผู้ท าขนมขาย 3.568 3.047 0.003
***

 

ขาย เหนียวในแต่ละคร้ัง มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ 

ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 
3.092   

 การแนะน าคุณสมบัติ ผู้ท าขนมขาย 3.851 2.739 0.007
***

 

 ของข้าวเหนียวมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 
3.451   

 การบริการขนส่งมีผลต่อ ผู้ท าขนมขาย 3.486 2.504 0.014
**

 

 การตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ได้ท าขนมขาย 3.095   

 

ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมรับประทานในครอบครัวและผู้ซื้อที่
ไม่ได้ท าขนมรับประทานในครอบครัว พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการขายแตกต่างกัน 2 ข้อ คือ การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 และการบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.10 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมรับประทานในครอบครัวมี
คะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญทั้ง 2 ข้อ ต่ ากว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมรับประทานในครอบครัว 
อธิบายได้ว่ากลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมรับประทานในครอบครัวให้ความส าคัญกับการ
แนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่งน้อยกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนม
รับประทานในครอบครัว (ตารางที่ 24) 
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ตารางท่ี 24 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนมรับประทานใน  
                ครอบครัวและผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมรับประทานในครอบครัว 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 

ผู้ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.439 

0.962 0.337 
ผู้ไม่ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.366 

นึ่งแล้วมีความนุ่มการ
เกาะตัวของข้าวเหนียวไม่
แตก และมีความหนืด 

ผู้ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.353 

-0.077 0.939 
ผู้ไม่ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.359 

นึ่งแล้วเมล็ดสวย 

ผู้ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.373 

-1.366 0.173 
ผู้ไม่ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.469 

ความใหม่ของข้าวเหนียว 

ผู้ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.369 

0.436 0.663 
ผู้ไม่ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.331 

สีของข้าวเหนียว   

ผู้ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.333 

0.708 0.480 
ผู้ไม่ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.276 

สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มี
มอด 

ผู้ ท า ขน ม รับ ป ระ ท าน ใ น
ครอบครัว 4.388 

0.346 0.729 
ผู้ไม่ท าขนมรับประทานใน
ครอบครัว 4.359 
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ตารางท่ี 24 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนม 

                        รับประทานในครอบครัวและผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมรับประทานในครอบครัว 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 ปลอดสารพิษ ในครอบครัว 4.580 1.225 0.222 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

  ในครอบครัว 4.469   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 ราคามีผลต่อการ ในครอบครัว 3.969 1.104 0.270 

ด้านราคา ตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

  ในครอบครัว 3.862   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 ราคามีความเหมาะสม ในครอบครัว 4.039 0.049 0.961 

 กับคุณภาพและ ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

 ปริมาณของข้าวเหนียว ในครอบครัว 4.034   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 หาซื้อได้สะดวก ในครอบครัว 4.220 -0.881 0.379 

  ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

  ในครอบครัว 4.303   

ด้านช่องทาง  ผู้ท าขนมรับประทาน    

การจัดจ าหน่าย ท าเลหรือแหล่งการขาย ในครอบครัว 3.855 -0.903 0.367 

 มีผลต่อการตัดสินใจ ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

  ในครอบครัว 3.945   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 การจัดวางเป็นระเบียบ ในครอบครัว 3.831 0.398 0.691 

 มองเห็นง่าย จับต้องได้ ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

  ในครอบครัว 3.786   
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ตารางท่ี 24 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าไปท าขนม 

                        รับประทานในครอบครัวและผู้ซื้อที่ไม่ได้ท าขนมรับประทานในครอบครัว 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คณุสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 ป้ายโฆษณามีผลต่อ ในครอบครัว 3.090 -1.165 0.245 

 การตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

  ในครอบครัว 3.248   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 การลดราคามีผลต่อ ในครอบครัว 3.325 -0.601 0.548 

ด้านส่งเสริมการ การตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

ขาย  ในครอบครัว 3.407   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 การแถมปริมาณข้าว ในครอบครัว 3.114 -1.316 0.189 

 เหนียวในแต่ละคร้ัง มี ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

 ผลต่อการตัดสินใจซื้อ ในครอบครัว 3.297   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 การแนะน าคุณสมบัติ ในครอบครัว 3.420 -2.183 0.030
**

 

 ของข้าวเหนียวมีผล ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

 ต่อการตัดสินใจซื้อ ในครอบครัว 3.710   

  ผู้ท าขนมรับประทาน    

 การบริการขนส่งมีผล ในครอบครัว 3.071 -1.895 0.059
*
 

 ต่อการตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ท าขนมรับประทาน    

  ในครอบครัว 3.338   

 

ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าในช่วงวันส าคัญและผู้ที่ไม่ได้ซื้อในช่วงวัน
ส าคัญ พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน 3 ข้อ คือ 
นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด ณ ระดับนัยส าคัญทาง              



 

 

 

68 

สถิต 0.05 นึ่งแล้วเมล็ดสวย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 และความใหม่ของข้าวเหนียว ณ ระดับ
นัยส าคัญทางสถิต 0.05 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าในช่วงวันส าคัญมีคะแนนการให้ความส าคัญ
กับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ทั้ง 3 ข้อมากกว่าผู้ที่ไม่ได้ซื้อในช่วงวันส าคัญ อธิบายได้ว่า
กลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าในช่วงวันส าคัญให้ความส าคัญมากกว่าผู้ที่ไม่ได้ซื้อในช่วงวันส าคัญใน
เร่ืองของนึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด นึ่งแล้วเมล็ดสวย 
และความใหม่ของข้าว นอกจากนี้ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด า
ในช่วงวันส าคัญและผู้ที่ไม่ได้ซื้อในช่วงวันส าคัญ พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน 2 ข้อ คือ การหาซื้อได้สะดวก ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 และ
ท าเลหรือแหล่งการขายมีผลต่อการตัดสินใจ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวสาร
เหนียวด าในช่วงวันส าคัญมีคะแนนการให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายทั้ง 2 ข้อมากกว่าผู้ที่ไม่ได้ซื้อในช่วงวันส าคัญ ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่ากลุ่มผู้ซื้อข้าวสาร
เหนียวด าในช่วงวันส าคัญให้ความส าคัญมากกว่าผู้ที่ไม่ได้ซื้อในช่วงวันส าคัญในเร่ืองของการหาซื้อ
ได้สะดวก และท าเลหรือแหล่งการขายมีผลต่อการตัดสินใจ (ตารางที่ 25) 

 

ตารางท่ี 25 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าในช่วงวันส าคัญและผู้ที่ 
                ไม่ได้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 

 

ปัจจัยด้าน
การตลาด 

คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 
ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.468 

1.222 0.223 
ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.378 

นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะ
ตัวของข้าวเหนียวไม่แตก 

และมีความหนืด 

ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.461 

2.456 0.015
**

 
ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.289 

นึ่งแล้วเมล็ดสวย 
ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.539 

3.152 0.002
***

 
ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.325 

ความใหม่ของข้าวเหนียว 
ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.455 

2.049 0.041
**

 
ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.293 

สีของข้าวเหนียว 
ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.390 

1.631 0.104 
ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.264 
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ตารางท่ี 25 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าในช่วงวันส าคัญและ 

                        ผู้ที่ไม่ได้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

 สะอาด เก็บรักษาง่าย ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.409 0.626 0.532 

ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีมอด ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.358   

 ปลอดสารพิษ ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.552 0.231 0.818 

  ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.533   

 ราคามีผลต่อการ ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.948 0.309 0.758 

 ตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.919   

ด้านราคา ราคามีความเหมาะสมกับ ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.078 0.691 0.490 

 คุณภาพและปริมาณของข้าว
เหนียว 

ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 
4.012 

  

 หาซื้อไดส้ะดวก ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.383 2.347 0.020
**

 

  ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.167   

 ท าเลหรือแหล่งการขาย ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 4.078 3.249 0.001
***

 

ด้านช่องทาง มีผลต่อการตัดสินใจ ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.768   

การจัดจ าหน่าย การจัดวางเป็นระเบียบ ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.916 1.448 0.149 

 มองเห็นง่าย จับต้องได้ ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.752   

 ป้ายโฆษณามีผลต่อ ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.182 0.401 0.689 

 การตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.126   

 การลดราคามีผลต่อ ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.364 0.104 0.917 

 การตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.350   

ด้านส่งเสริมการขาย การแถมปริมาณข้าวเหนียว ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.260 0.933 0.352 

 ในแต่ละครั้ง มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 
3.130 

  

 การแนะน าคุณสมบัติ ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.578 0.626 0.532 

 ของข้าวเหนียวมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 
3.492 

  

 การบริการขนส่งมีผล ผู้ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.253 0.968 0.334 

 ต่อการตัดสินใจซื้อ ผู้ไม่ซื้อในช่วงวันส าคัญ 3.114   
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ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสารต่อและผู้ซื้อที่ไม่ได้
น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ พบว่า ทั้งสองกลุ่มให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
แตกต่างกัน 3 ข้อ คือ นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 นึ่งแล้วเมล็ดสวย ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 และสีของข้าว
เหนียว ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสาร
ต่อมีคะแนนการให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ทั้ง 3 ข้อสูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่
ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ อธิบายได้ว่ากลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสาร
ต่อมีการให้ความส าคัญมากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อในเร่ืองของนึ่ง แล้วมี
ความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด นึ่งแล้วเมล็ดสวย และสีของข้าวเหนียว 

ปัจจัยทางการตลาดด้านราคา พบว่า กลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสาร
ต่อและผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีการให้ความส าคัญแตกต่างกันในเร่ืองของราคามี
ความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของข้าวเหนียว ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 และกลุ่มผู้
ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีการให้คะแนนความส าคัญเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อ
ที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสาร
ต่อมีการให้ความส าคัญมากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อในเร่ืองของราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของข้าวเหนียว 

ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า กลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อ
น าไปขายเป็นข้าวสารต่อและกลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีการให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดหน่าย 2 ข้อแตกต่างกัน คือ ท าเลหรือแหล่งการขายมีผลต่อ
การตัดสินใจ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 และการจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้องได้ ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.10 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีคะแนน
การให้ความส าคัญเฉลี่ยของช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้ง 2 ข้อข้างต้นสูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไป
ขายเป็นข้าวสารต่อ อธิบายได้ว่า กลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีการให้
ความส าคัญมากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อในเร่ืองของท าเลหรือแหล่งการขายมี
ผลต่อการตัดสินใจ และการจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้องได้  

ปัจจัยทางการตลาดด้านส่งเสริมการขาย พบว่า กลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขาย
เป็นข้าวสารต่อและกลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีการให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการ
ตลาดด้านส่งเสริมการขาย 5 ข้อแตกต่างกัน คือ ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับ
นัยส าคัญทางสถิต 0.05 การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 การ
แถมปริมาณข้าวเหนียวในแต่ละคร้ังมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 การ
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แนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.05 และการ
บริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 โดยกลุ่มผู้ซื้อข้าวสารเหนียว
ด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีคะแนนการให้ความส าคัญเฉลี่ยของช่องทางการส่งเสริมการขาย
ทั้ง 5 ข้อข้างต้นสูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ อธิบายได้ว่ ากลุ่มผู้ซื้อข้าวสาร
เหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสารต่อมีการให้ความส าคัญมากกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็น
ข้าวสารต่อในเร่ืองของป้ายโฆษณา  การลดราคา การแถมปริมาณข้าวเหนียวในแต่ละคร้ัง การ
แนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการบริการขนส่ง (ตารางที่ 26) 

 

ตารางท่ี 26 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็นข้าวสาร 

                ต่อและกลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม 

ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร
ไปขายต่อ 4.560 

1.162 0.255 
ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า

ข้าวสารไปขายต่อ 4.403 

นึ่งแล้วมีความนุ่มการ
เกาะตัวของข้าวเหนียว

ไม่แตก และมีความ
หนืด 

ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร
ไปขายต่อ 4.600 

2.456 0.020
**

 
ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า

ข้าวสารไปขายต่อ 4.339 

นึ่งแล้วเมล็ดสวย 

ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร
ไปขายต่อ 4.760 

3.995 0.000
***

 
ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า

ข้าวสารไปขายต่อ 4.384 

ความใหม่ของข้าว
เหนียว 

ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร
ไปขายต่อ 4.520 

1.284 0.209 
ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า
ข้าวสารไปขายต่อ 4.344 
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ตารางท่ี 26 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็น 

                        ข้าวสารต่อและกลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

  ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 สีของข้าวเหนียว ไปขายต่อ 4.600 2.271 0.031
**

 

  ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ 4.293   

  ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

ด้านผลิตภัณฑ์ สะอาด เก็บรักษา ไปขายต่อ 4.520 1.223 0.231 

 ง่าย ไม่มีมอด ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ 4.368   

  ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 ปลอดสารพิษ ไปขายต่อ 4.680 1.035 0.309 

  ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ 4.531   

  ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 ราคามีผลต่อการ ไปขายต่อ    

 ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ    

ด้านราคา ราคามีความเหมาะ ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 สมกับคุณภาพและ ไปขายต่อ 4.320 2.489 0.018
**

 

 ปริมาณของข้าว ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

 เหนียว ข้าวสารไปขายต่อ 4.019   

  ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

ด้านช่องทางการจัด หาซื้อได้สะดวก ไปขายต่อ 4.200 2.229 0.033
**

 

จ าหน่าย  ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ 3.867   
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ตารางท่ี 26 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็น 

                        ข้าวสารต่อและกลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

 ท าเลหรือแหล่งการ ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 ขายมีผลต่อการ ไปขายต่อ 4.200 2.229 0.033
**

 

ด้านช่องทางการจัด ตัดสินใจ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

จ าหน่าย  ข้าวสารไปขายต่อ 3.867   

 การจัดวางเป็น ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 ระเบียบ มองเห็น ไปขายต่อ 4.120 1.964 0.059
*
 

 ง่าย จับต้องได้ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ 3.795   

  ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 ป้ายโฆษณามีผล ไปขายต่อ 3.640 2.191 0.037
**

 

 ต่อการตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ 3.115   

  ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 การลดราคามีผล ไปขายต่อ 3.880 2.535 0.017
**

 

ด้านส่งเสริมการ ต่อการตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

ขาย  ข้าวสารไปขายต่อ 3.320   

 การแถมปริมาณ ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 ข้าวเหนียวในแต่ละ ไปขายต่อ 3.880 3.371 0.002
***

 

 คร้ัง มีผลต่อการ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

 ตัดสินใจซื้อ ข้าวสารไปขายต่อ 3.133   

 การแนะน า ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

 คุณสมบัติของข้าว ไปขายต่อ 3.920 2.168 0.038
**

 

 เหนียวมีผลต่อการ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

 ตัดสินใจซื้อ ข้าวสารไปขายต่อ 3.499   
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ตารางท่ี 26 (ต่อ) ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อน าไปขายเป็น 

                        ข้าวสารต่อและกลุ่มผู้ซื้อที่ไม่ได้น าไปขายเป็นข้าวสารต่อ 

 

ปัจจัยด้านการตลาด คุณสมบัติ กลุ่มผู้ซื้อ ค่าเฉลี่ย t Sig. 

ด้านส่งเสริมการ การบริการขนส่งมี ผู้ซื้อเพื่อน าข้าวสาร    

ขาย ผลต่อการตัดสินใจ ไปขายต่อ 3.760 2.951 0.006
***

 

 ซื้อ ผู้ซื้อที่ไม่ได้น า    

  ข้าวสารไปขายต่อ 3.128   
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บทที่ 5 

สรุปผล 

  

 การศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าในอ าเภอ
สิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา ในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ดังนี้ 
 เพื่อศึกษาความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าของเกษตรกร ในอ าเภอ
สิงหนคร และอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

 เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดข้าวเหนียวด าของเกษตรกรในอ าเภอสิงหนคร และอ าเภอ
คลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา  

ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้แบ่งประชากรและกลุ่มตัวอย่างออกเป็นสองกลุ่ม ดังนี้ 
 1. กลุ่มผู้ปลูกข้าวเหนียวด า 

     ประชากรที่ ใช้ในการศึกษา คือ เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด าในพื้นที่อ า เภอ                        
สิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ คือ เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด าที่มีการรวมกลุ่มกันในพื้นที่อ าเภอสิง
หนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

 2. กลุ่มผู้บริโภคข้าวเหนียวด าและผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียวด า 

  ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนกลุ่มผู้บริโภค คือ ประชากรในอ าเภอ
หาดใหญ่ อ าเภอเมือง อ าเภอคลองหอยโข่ง และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา 

           กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ คือ ประชาชนกลุ่มผู้บริโภค คือ ประชากรในอ าเภอหาดใหญ่ อ าเภอ
เมือง อ าเภอคลองหอยโข่ง และอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา จ านวน 400 คน 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์ แบบบันทึกการประชุมกลุ่มย่อย แบบสอบถาม
เชิงโครงสร้าง สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย และ  

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ สถิติ Chi-square  และ t-test 

สรุปผลการวิจัย 

ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด า  
      กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด ามีจ านวนทั้งสิ้น 400 คน เพศชาย 109 คน และเพศ

หญิง 291 คน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีอายุมากกว่า 50 ปี ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในพื้นที่อ าเภอ  

สิงหนคร กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นครอบครัวขนาดเล็ก มีสมาชิกในครอบครัว 4 -5 คน  ระดับ
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การศึกษา  เป็นผู้จบการศึกษาในระดับประถมศึกษา อาชีพหลัก คือ เกษตรกร มีรายได้น้อยกว่า 
10,000 บาทต่อเดอืน วัตถุประสงค์หรือโอกาสในการซื้อข้าวสารเหนียวด า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
การซื้อไปเพื่อท าขนมรับประทานในครอบครัว และท าขนมหรือท าอาหารเนื่องในวันส าคัญ 
ปริมาณการซื้อข้าวสารเหนียวด าต่อคร้ังและความถี่ในการซื้อหรือบริโภคข้าวเหนียวด า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 85.25 ซื้อข้าวสารเหนียวด า 1-5 กิโลกรัมต่อคร้ัง ซื้อข้าวสารเหนียวด าอยู่
ระหว่าง 1-10 คร้ังต่อเดือน กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลต่างๆ จาก
แม่ค้าผู้ขายข้าวเหนียวด า หลักเกณฑ์ที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าใช้ในการเลือกซื้อข้าวสาร
เหนียวด า ผู้บริโภคร้อยละ 41 ให้ความส าคัญกับราคา ลักษณะเมล็ดและสี และรสชาติเมื่อนึ่งแล้ว  
สถานที่ซื้อของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด า กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อข้าวสารเหนียวด าจาก
ตลาดนัดและร้านขายของช าใกล้บ้าน  กรณีที่ข้าวสารเหนียวด าหมดหรือไม่มีจ าหน่าย ณ สถานที่
ประจ า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ร้อยละ 49.75 แก้ปัญหาโดยการซื้อข้าวสารเหนียวชนิดอ่ืนที่มีลักษณะ
และคุณภาพใกล้เคียงกันมาทดแทน  ราคาที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าคิดว่ามีความ
เหมาะสมต่อผู้ผลิตและผู้บริโภค กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ร้อยละ 30.83 เห็นว่าราคาควรอยู่ที่ 40-50 
บาทต่อกิโลกรัม  กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าวเหนียวด าส่วนใหญ่ร้อยละ 65.75 มีการแนะน าให้คนอ่ืน
ซื้อข้าวเหนียวด าชนิดที่ตนเองซื้อเป็นประจ า  สื่อโฆษณาข้าวเหนียวด า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคข้าว
เหนียวด าเห็นการโฆษณาด้วยการบอกต่อๆ จากเพื่อนบ้านหรือสมาชิกในชุมชนเป็นวิธีการที่ได้ผลดี
ที่สุด ลักษณะบรรจุภัณฑ์ข้าวสารเหนียวด า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 41.25 
ต้องการบรรจุภัณฑ์ข้าวสารเหนียวด าแบบใส่ถุงพลาสติกใสปิดปากถุง 

การผลิตและการตลาดข้าวเหนียวด า 
ศักยภาพการผลิตข้าวเหนียวด าในอ าเภอคลองหอยโข่ง พบว่า เป็นการปลูกข้าวไร่แซมสวน

ยาง พันธุ์ที่นิยมปลูกคือ ข้าวดอกยอม วัตถุประสงค์ในการปลูกเพื่อบริโภคในครัวเรือนเป็นหลัก 
ปัญหาด้านการผลิต คือ ผู้ปลูกส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ ไม่มีผู้สืบทอดอาชีพ 

ด้านการตลาด พบว่า ลักษณะข้าวเหนียวด าของเกษตรกรในอ าเภอคลองหอยโข่ง มีจุดเด่น 
คือ เป็นข้าวที่มีความหอม นึ่งแล้วเมล็ดนิ่ม และมีขนาดเมล็ดที่เล็กกว่าข้าวเหนียวด าตามท้องตลาด
ทั่วไป ข้าวสารเหนียวราคาประมาณ 60-68 บาทต่อกิโลกรัม  จ าหน่ายให้กลุ่มผู้ประกอบอาชีพท า
ขนม การสีข้าวเกษตรกรจะทยอยน าไปสีคร้ังละ 40-50 กิโลกรัม สาเหตุที่เกษตรกรไม่สีข้าวคร้ังละ
มากๆ เน่ืองจากคุณภาพของข้าวเหนียวจะไม่ดีเท่าข้าวเหนียวที่สีใหม่  

สถานที่จัดจ าหน่าย คือ ตลาดนัดในอ าเภอคลองโข่ง และที่บ้านเกษตรกร รวมถึงเกษตรกร
ร้านขายของช าในหมู่บ้าน การก าหนดราคาขายจะใช้ราคาจากท้องตลาดในพ้ืนที่ใกล้เคียงเป็นเกณฑ์ 
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วิถีการตลาดของข้าวเหนียวด าเร่ิมจากเกษตรกรเก็บเกี่ยวข้าวเหนียวด า ผลผลิตส่วนหน่ึงจ าหน่ายเป็น
พันธุ์ข้าวปลูก ผลผลิตส่วนใหญ่จะทยอยสีเพื่อจ าหน่ายให้ผู้ผลิตขนมและผู้บริโภคในครัวเรือน  

สภาพปัญหาการผลิตและการตลาดข้าวเหนียวด า พบว่า  เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด าใน
พื้นที่อ าเภอคลองหอยโข่ง ส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ ประชาชนคนรุ่นหลังไม่สนใจการปลูกข้าวเหนียว
ด า เพราะเป็นงานที่หนักและให้ผลตอบแทนน้อย   ส าหรับกระบวนการผลิตปัจจุบันมีต้นทุนในการ
ผลิตสูง เนื่องจากค่าแรงงานเก็บเกี่ยวมีราคาแพง และหาแรงงานยาก ส่วนราคาข้าวที่ขายได้ยังต่ ากว่า
ราคาที่เกษตรกรพอใจ 

ปัจจัยทางการตลาดของผู้บริโภคข้าวเหนียวด า 

การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตลาดข้าวเหนียวด า พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ข้าวเหนียวด าประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ขนาดครัวครัว รายได้ อาชีพ และวัตถุประสงค์
ในการซื้อ โดยเพศหญิงมีการให้ความส าคัญกับเร่ืองผลิตภัณฑ์และเร่ืองราคาสูงกว่าเพศชาย ส าหรับ
ปัจจัยอายุ ผู้มีอายุมากมีการให้ความส าคัญมากกับเร่ืองผลิตภัณฑ์ แต่ผู้มีอายุน้อยให้ความส าคัญมาก
กับเร่ืองการส่งเสริมการขาย ส าหรับปัจจัยระดับการศึกษาผู้ที่ไม่ได้ รับการศึกษาและผู้จบชั้น
ประถมศึกษามีการให้ความส าคัญกับเร่ืองผลิตภัณฑ์มากกว่าผู้มีการศึกษาสูง แต่กลุ่มผู้มีการศึกษาสูง
ให้ความส าคัญกับเร่ืองการส่งเสริมการขายมากกว่าผู้มีการศึกษาน้อย ส าหรับปัจจัยขนาดครอบครัว 
ผู้ที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน ให้ความส าคัญเร่ืองราคามากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ส าหรับปัจจัย
รายได้ ผู้ที่มีรายได้อยู่ระหว่าง 2,501-30,000 บาทต่อเดือน มีการให้ความส าคัญกับเร่ืองการส่งเสริม
การขายมากที่สุด ส าหรับปัจจัยอาชีพ ผู้ที่มี อาชีพเป็นเกษตรกรได้ให้ความส าคัญกับเร่ืองผลิตภัณฑ์
และราคามากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ส่วนที่มีอาชีพค้าขายให้ความส าคัญมากที่สุดกับการลดราคา และ
ผู้บริโภคที่เป็นพนักงานบริษัทเอกชนให้ความส าคัญมากที่สุดกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าว
เหนียว และการบริการขนส่ง 

ในส่วนของวัตถุประสงค์ในการซื้อ ผู้ซื้อที่ซื้อข้าวเหนียวเพ่ือน าไปท าขนมขายและผู้ซื้อที่
ข้าวเหนียวด าเพื่อน าไปขายต่อให้ความส าคัญกับคุณสมบัติด้านการตลาดผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย สูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อทั่วไป ส าหรับผู้ซื้อข้าวเหนียวด าไปท า
ขนมรับประทานในครอบครัวให้ความส าคัญกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการ
บริการขนส่งน้อยกว่ากลุ่มผู้ซื้อทั่วไป นอกจากผู้ซื้อข้าวสารเหนียวด าในช่วงวันส าคัญให้
ความส าคัญเร่ืองผลิตภัณฑ์และช่องทางการจัดจ าหน่ายสูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อทั่วไป  
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อภิปรายผล 

 จากผลการวิจัยที่พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวเหนียวด า โดยเพศหญิงมีการให้
ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาสูงกว่าเพศชาย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวที่นึ่งแล้วมี
กลิ่นหอม นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด  สอดคล้องกับ 

ผลการวิจัยของศุภวัชร์ ยาวิสิทธิ์ (2549) ที่พบว่า ผู้บริโภคข้าวสารบรรจุถุงเมื่อจ าแนกตามเพศทั้ง
สองให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับที่ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ แต่สิ่ง
ที่สอดคล้องกันคือ ผู้บริโภคที่เพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคาในระดับที่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  เหตุผล เนื่องจากวัตถุประสงค์ในการซื้อข้าวเหนียวนั้น โดยส่วนใหญ่ผู้
ซื้อที่ซื้อข้าวเหนียวเพื่อน าไปท าขนมขายและซื้อข้าวเหนียวไปขายต่อ กลุ่มนี้จะให้ความส าคัญกับ
คุณสมบัติด้านการตลาดผลิตภัณฑ์ เพราะการท าขนมแต่ละชนิดนั้นคุณสมบัติของแป้งข้าวเหนียวมี
ความส าคัญมาก และแม่ค้าส่วนใหญ่มักจะเป็นเพศหญิง ฉะนั้นการให้ความส าคัญกับคุณสมบัติของ
ข้าวเหนียวตั้งแต่กระบวนการซื้อน้ันเป็นสิ่งที่ควรค านึงถึงเป็นอันดับแรก 

 ส าหรับปัจจัยอายุ ผู้บริโภคที่มีอายุมากมีการให้ความส าคัญมากกับเร่ืองผลิตภัณฑ์ แต่ผู้มี
อายุน้อยให้ความส าคัญมากกับเร่ืองการส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะ การแนะน าคุณสมบัติของข้าว
เหนียว  สอดคล้องกับ ศุภวัชร์ ยาวิสิทธิ์ (2549) ที่พบว่า ผู้บริโภคข้าวสารบรรจุถุงที่มีอายุต่างกันให้
ความสนใจกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  จากการที่กลุ่ม
ผู้บริโภคที่อายุน้อยให้ความส าคัญกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวจากผู้ขาย เนื่องจาก
ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีประสบการณ์ในคุณสมบัติและลักษณะของตัวสินค้าน้อยกว่ากลุ่มผู้ซื้อที่อายุมาก
ดังนั้นจึงให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการขายมากกว่าเพื่อต้องการทราบคุณสมบัติของข้าวเหนียว 
สอดคล้องกับ ศิริวรรณ นารีรัตน์ (2538) ที่พบว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อของกลุ่มวัยรุ่นมีแนวโน้มที่
จะเชื่อแหล่งข้อมูลส่วนตัว และอาศัยข้อมูลจากการแนะน าของบุคคลอ่ืนมากกว่ากลุ่มผู้สูงอายุ 
 ส าหรับปัจจัยระดับการศึกษา กลุ่มผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีการให้ความส าคัญ
คุณสมบัติของข้าวเหนียวด าที่แตกต่างกัน ในด้านผลิตภัณฑ์ คือ นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัวของ
ข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด นึ่งแล้วเมล็ดสวย ความใหม่ของข้าวเหนียว สีของข้าวเหนียว 

และสะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด จากค่าคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญ พบว่า กลุ่มผู้บริโภคกลุ่ม
อ่ืนๆ ซึ่งเป็นกลุ่มที่ไม่ได้เข้ารับการศึกษามีคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญในทุกคุณสมบัติด้าน
ผลิตภัณฑ์สูงกว่ากลุ่มที่ได้รับการศึกษา สอดคล้องกับศุภวัชร์ ยาวิสิทธิ์ (2549) ที่พบว่า ระดับ
การศึกษาของผู้บริโภคที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับที่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ สอดคล้องกับทรายแก้ว อินทะปัญญา (2553) ที่ศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
ข้าวสาร (ข้าวเหนียว) ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอแม่สาย จังหวัดเชียงราย  พบว่า ผู้บริโภคที่มี
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การศึกษาแตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ข้าวสาร(ข้าวเหนียว) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ .05  อันเนื่องมาจากผู้บริโภคที่มีการศึกษา
สูงกว่าจะให้ความส าคัญกับคุณลักษณะของข้าวเหนียวเมื่อหุงแล้ว เนื่องจากเวลาแปรรูปเป็นขนม
แล้วคุณสมบัติของข้าวเหนียวจะส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคคนสุดท้าย ส่วนกลุ่มที่ไม่ได้
เข้ารับการศึกษามีคะแนนเฉลี่ยการให้ความส าคัญในทุกๆ ด้านของคุณสมบัติข้าวเหนียว อาจจะ
เน่ืองมาจากผู้บริโภคกลุ่มนี้ไม่ได้ค านึงถึงความแตกต่างของข้าวเหนียวเมื่อหุงแล้วมากเท่ากับกลุ่มที่
มีการศึกษาสูงกว่า 

 ส าหรับปัจจัยขนาดครอบครัว ผู้ที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน ให้ความส าคัญเร่ือง
ราคามากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ โดยเฉพาะให้ความส าคัญกับเร่ืองราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณของข้าวเหนียวสูงสุด  สอดคล้องกับทรายแก้ว อินทะปัญญา (2553) ที่ศึกษาพฤติกรรมการ
ซื้อข้าวสาร(ข้าวเหนียว) ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอแม่สาย จังหวัดเชียงราย  พบว่า ผู้บริโภคที่มี
จ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อข้าวสาร(ข้าวเหนียว) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05  
 ส าหรับปัจจัยรายได้ ผู้ที่มีรายได้อยู่ระหว่าง 2,501 -30,000 บาทต่อเดือน มีการให้
ความส าคัญกับเร่ืองการส่งเสริมการขายมากที่สุด โดยเฉพาะ ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจ การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และ
การบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต 0.01 สอดคล้องกับชมพูนุช มี
เงินทอง (2549) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อข้าวสารของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ จังหวัด
เชียงใหม่ พบว่า  ผู้บริโภคที่มีรายได้ไม่เกิน 20 ,000 บาท ให้ความส าคัญกับการลดราคาสินค้ามาก
ที่สุด ส่วนผู้บริโภคที่มีรายได้มากกว่า 20,000 บาท ให้ความส าคัญกับการมีพนักงานขายหรือแนะน า
สินค้ามากที่สุด 

 ส าหรับปัจจัยอาชีพ ผู้ที่มีอาชีพเป็นเกษตรกรให้ความส าคัญกับเร่ืองผลิตภัณฑ์และราคา
มากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ส่วนที่มีอาชีพค้าขายให้ความส าคัญมากที่สุดกับการลดราคา และผู้บริโภคที่เป็น
พนักงานบริษัทเอกชนให้ความส าคัญมากที่สุดกับการแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียว และการ
บริการขนส่ง สอดคล้องกับการศึกษาของทรายแก้ว อินทะปัญญา (2553)  พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกันจะให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวสาร (ข้าว
เหนียว) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 การที่ผู้บริโภคที่มีอาชีพเกษตรกรให้ความส าคัญ
กับเร่ืองผลิตภัณฑ์และราคามากกว่ากลุ่ม อ่ืน เนื่องจากผู้บริโภคที่เป็นเกษตรกรมักจะมีความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวเป็นอย่างดี ฉะนั้นการพิจารณาคุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ให้อยู่ในอันดับ
แรกๆ จึงเป็นสิงที่ท าได้ง่าย ส่วนอาชีพค้าขายให้ความส าคัญกับการลดราคา เนื่องจากเป็นผู้ที่อยู่ใน  
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แวดวงการค้าขายด้วยกัน ฉะนั้นการต่อรอง หรือการได้รับส่วนลดจึงเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคกลุ่มนี้
คาดหวัง และจัดให้เป็นปัจจัยแรกๆ ของการตัดสินใจซื้อ 

 ในส่วนของวัตถุประสงค์ในการซื้อ ผู้ที่ซื้อข้าวเหนียวเพื่อน าไปท าขนมขายและผู้ซื้อที่ข้าว
เหนียวด าเพื่อน าไปขายต่อให้ความส าคัญกับคุณสมบัติด้านการตลาดผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย สูงกว่ากลุ่มผู้ซื้อทั่วไป เนื่องจากการซื้อข้าวเหนียวไปท าขนม
ขายนั้นมีกลุ่มผู้บริโภคขั้นสุดท้ายที่หลากหลาย  และการท าขนมขายส่วนใหญ่จะท าเป็นอาชีพหลัก  
ฉะนั้นผู้บริโภคขั้นกลาง (แม่ค้าขนม) จึงให้ความส าคัญกับเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดมาก  
 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะการน าผลการวิจัยไปใช้ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อข้าวเหนียวด าไปท าขนมรับประทานในครอบครัว ท าขนมหรือ
ท าอาหารเนื่องในวันส าคัญ และซื้อข้าวสารเหนียวด า 1-5 กิโลกรัมต่อคร้ัง ฉะนั้นควรจัดท าบรรจุ
ภัณฑ์ให้มีขนาดตรงกับความต้องการของผู้บริโภค คือ ไม่เกิน 5 กิโลกรัม 

 2. การพัฒนาบรรจุภัณฑ์นั้น เนื่องจากผู้บริโภคไม่เน้นความสวยงาม จึงควรออกแบบให้
เป็นถุงพลาสติกใส สามารถมองเมล็ดข้าวเหนียว และต้องมีความมิดชิด และความปลอดภัย ควรมี
ตราสินค้าหรือฉลากแสดงรายละเอียดคุณสมบัติของข้าวเหนียว เช่น นึ่งแล้วมีความนุ่มการเกาะตัว
ของข้าวเหนียวไม่แตก และมีความหนืด นึ่งแล้วเมล็ดสวย ความใหม่ของข้าวเหนียว  จะท าให้
ผู้บริโภคมีความไว้วางใจในข้าวเหนียวมากขึ้น และสร้างเอกลักษณ์ให้แก่ผลิตภัณฑ์อีกด้วย 

 3. ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับเร่ืองปลอดสารพิษ ฉะนั้นควรส่งเสริมให้มีการ
เพาะปลูกแบบปลอดสารพิษหรือปลอดภัยจากสารพิษ และสิ่งแปลกปลอม เช่น กรวด ทราย  จะท า
ให้สามารถเพิ่มมูลค่าให้แก่ข้าวเหนียวได้อีก 

 4. จากผลการวิจัยที่พบว่า ผู้บริโภคที่อายุน้อยให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการขาย 
โดยเฉพาะ การแนะคุณสมบัติของข้าวเหนียว ผู้ขายควรมีการแนะน าข้อมูล รายละเอียดของข้าว
เหนียวให้แก่ผู้ซื้อกลุ่มนี้เป็นพิเศษ 

 ด้านราคา 
 จากผลการวิจัยที่พบว่า ผู้ซื้อที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน ให้ความส าคัญกับเร่ือง
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของปริมาณข้าวเหนียวสูงสุด เกษตรกรหรือผู้ขายควรควบคุม
คุณภาพและปริมาณข้าวเหนียวด าให้เหมาะสมกับราคาขาย ณ ระดับราคาตลาดต่างๆ  
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 ด้านการจัดจ าหน่าย 

 1. ควรเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้หลากหลายและครอบคลุมผู้บริโภคขึ้น เช่น ร้านค้า 
ร้านขายข้าวสารในตัวเมืองหาดใหญ่ และตัวเมืองสงขลา 

 2. ควรจัดวางหรือแสดงสินค้าให้ผู้บริโภคมองเห็นได้ง่าย จับต้องได้  
 ด้านการส่งเสริมการจัดจ าหน่าย 

     1. ผู้ขายควรให้ค าแนะน าถึงคุณสมบัติของข้าวเหนียวด าให้ครบทุกด้านเพื่อสร้างความ
แตกต่างและสร้างประสบการณ์ที่ดีให้แก่ผู้บริโภค เช่น ท าป้ายไวนิล บอร์ด หรือกระดานน าเสนอ
คุณสมบัติของข้าวเหนียวด าให้ผู้บริโภคมองเห็นได้ง่าย 

 2. จากผลการวิจัยที่พบว่า ผู้ที่มีอาชีพเกษตรกรจะให้ความส าคัญกับเร่ือง ราคา  และกลุ่ม
อาชีพค้าขายจะให้ความส าคัญกับเร่ืองการลดราคามากที่สุด และผู้ที่ซื้อไปเพื่อท าขนมขายและน าไป
ขายต่อจะให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดมากกว่าลูกค้ากลุ่มอ่ืน ฉะนั้นผู้ขายควรจะมี
การลดราคาส าหรับลูกค้ากลุ่มอาชีพค้าขาย และก าหนดราคาสองประเภทคือ ราคาขายปลีก และ
ราคาขายส่งส าหรับลูกค้าที่ซื้อไปเพื่อขายต่อ 

 

 ข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 

  1. ควรศึกษาถึงวิถีการตลาดข้าวเหนียวในจังหวัดสงขลาหรือในภาคใต้ เนื่องจากมีแรงงาน
ต่างถิ่นจ านวนเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะในภาคอีสาน ซึ่งส่งผลต่อการบริโภคข้าวเหนียว 

  2.  ควรศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการแปรรูปข้าวเหนียวด าให้เป็นแป้งกึ่งส าเร็จรูปท่ีเหมาะ
กับการท าขนมแต่ละชนิด เนื่องจากผู้บริโภคในยุคปัจจุบันมีเวลาในการท าขนมน้อย จึงหาวิธีการท า
ขนมที่รวดเร็วขึ้น 

  3.  ควรศึกษาแหล่งเพาะปลูกข้าวเหนียวด าในภาคใต้ว่ามีแหล่งไหนที่มีศักยภาพในการผลิต 

  4.  ควรศึกษารูปแบบการผลิตข้าวเหนียวด าที่ปลอดสิ่งเจือปน หรือสิ่งแปลกปลอม รวมไป
ถึงการป้องกันมอดหรือแมลง 
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ภาคผนวก ก 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 

1. แบบสัมภาษณ์เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า 

 

แบบการสนทนากลุ่ม (Focus Group) 
โครงการวิจัยเร่ืองการศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด า

ในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่งจังหวัดสงขลา 

มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

................................................................................................................................................ 
วัตถุประสงค์ในการสนทนากลุ่ม 

1. เพื่อศึกษาศักยภาพการผลิตและการตลาดข้าวเหนียวด าพันธุ์พื้นเมืองของเกษตรกรใน 

อ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่งจังหวัดสงขลา 

 2.  เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาการผลิตและการตลาดที่เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด าใน
อ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่งต้องการจังหวัดสงขลา 

 

ประเด็นการอภิปราย 

1. ศักยภาพการผลิต 

1.1 ศักยภาพการผลิต 

ผู้ประกอบการ ผู้ปลูกข้าวเหนียวด าในปัจจุบันเป็นคนกลุ่มใด มีอาชีพหลักคืออะไร ท าไมจึง
เลือกปลูกข้าวไร่ (ข้าวเจ้า+-ข้าวเหนียว) ช่วงอายุของผู้ปลูกข้าวไร่ อ่ืนๆ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

ทุน เงินลงทุนที่ใช้ในการผลิตโดยประมาณ(ต่อไร่) แหล่งที่มาของเงินลงทุน เคร่ืองมือและ
เคร่ืองจักรที่ใช้ในการปลูกข้าวเหนียวด า ที่มาของเมล็ดพันธุ์ ปุ๋ย ยาก าจัดวัชพืช อื่นๆ  
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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ที่ดิน ที่ดินที่ใช้ในการปลูกข้าวเหนียวด ามีลักษณะเป็นอย่างไร พืชที่ปลูกร่วมกับข้าวเหนียว
ด ามีอะไรบ้าง พื้นที่ปลูกข้าวเหนียวด าส่วนใหญ่ปลูกซ้ ากันอยู่กี่ปี กรรมสิทธิ์ในที่ดินเป็นแบบใด 
อ่ืนๆ
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

แรงงาน การปลูกข้าวเหนียวด าใช้แรงงานท ากิจกรรมอะไรบ้าง ในแต่ละกิจกรรมท่ีท าเป็น
แรงงานประเภทใด (ในครัวเรือน/จ้าง) แหล่งที่มาของแรงงานและอัตราค่าจ้างในแต่ละกิจกรรม 
อ่ืนๆ
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

2. ศักยภาพการตลาด 

ผลิตภัณฑ์ ผลผลิตข้าวเปลือกและข้าวสารเหนียวด ามีลักษณะอย่างไร (ขนาด สีผิว น้ าหนัก 
เน้ือข้าว อ่ืนๆ) จุดเด่นของข้าวเหนียวด า  
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

ราคา ราคาข้าวเปลือกและข้าวสารเหนียวด าก าหนดจากอะไร ในแต่ละเดือนราคามีการขึ้น
ลงอย่างไรบ้าง แนวโน้มของราคาข้าวเหนียวด าเป็นอย่างไร  
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งผ่านสินค้าข้าวเหนียวด าจากผู้ปลูกไปสู่ผู้บ ริโภค                          

(วิถีการตลาด) ข้อดี ข้อเสียของการขายสินค้าผ่านช่องทางตลาด 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
การส่งเสริมการตลาด ถ้าผู้ปลูกต้องการขายข้าวเหนียวด าในปริมาณมาก ปัจจุบันใช้วิธีการ

ขายอย่างไร และมีเทคนิคอย่างไร 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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 บรรจุภัณฑ์ ปัจจุบันการขายข้าวเปลือกเหนียวด าบรรจุอย่างไร ข้าวสารเหนียวด าบรรจุ
อย่างไร ขนาดบรรจุเท่าไร ราคาต่อหน่วยบรรจุภัณฑ์เท่าใด บรรจุภัณฑ์ประเภทใดที่จ าหน่ายมาก
ที่สุดถึงน้อยที่สุด 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
 พนักงานขาย ผู้ซื้อข้าวเหนียวด ามีความสัมพันธ์กับผู้ขายอย่างไรบ้าง (เช่น เป็นญาติ เป็นคน
รู้จักสนิทสนม เป็นลูกค้าประจ า และอ่ืนๆ) การพูดคุยระหว่างการขายเป็นอย่างไร (การต่อรอง 
แนะน าเชิญชวน เรียกลูกค้า และอ่ืนๆ)  
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 อ่ืนๆ
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

3. แนวทางการพัฒนาการผลิต 

ความคิดเห็นเร่ืองคนปลูกข้าวเหนียวด าควรมีการท าอย่างไร เพื่อให้ต้นทุนการปลูกข้าว
น้อยลง เพื่อให้ท าการผลิตได้ง่ายขึ้น เพื่อให้ผลผลิตมีคุณภาพ/ปริมาณเพิ่มมากขึ้น อ่ืนๆ 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
4. แนวทางการพัฒนาการตลาด  

ความคิดเห็นเร่ืองควรท าอย่างไรให้ข้าวเหนียวด าที่ปลูกขายได้ราคาสูงขึ้น ขายได้ใน
ปริมาณมากและรวดเร็ว อ่ืนๆ 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
5. แนวทางการพัฒนาที่ต้องการให้ภาครัฐช่วยเหลือ 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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2. แบบสัมภาษณ์ผู้บริโภคข้าวเหนียวด าและผลิตภัณฑ์จากข้าวเหนียวด า  
 

แบบสอบถาม 

เร่ือง การศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าใน
อ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่งจังหวัดสงขลา 

................................................................................................................................................ 
 แบบสอบถามฉบับนี้จัดท าขึ้นเพื่อท าการศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาด
ส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่งจังหวัดสงขลา ข้อมูลที่
ได้จากการศึกษาในครั้งนี้จะถูกน าไปใช้ในการศึกษาเท่านั้น 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง  ที่ท่านเห็นว่าเหมาะสมกับท่านมากที่สุด 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.   ชื่อ...........................................................นามสกุล........................................................... 
       หมายเลขโทรศัพท์......................................................................................................... 
2.   เพศ 

  1. ชาย    2.  หญิง 

3.   อายุ 
  1. ต่ ากว่า 20 ปี   2.  20 – 30 ป ี  3. 31 – 40 ป ี

  

   4.  41 – 50 ปี    5. สูงกว่า 50 ปี 
4.ภูมิล าเนา 

  1.  อ าเภอคลองหอยโข่ง   2.  อ าเภอสิงหนคร 

 3.  อ าเภออ่ืนในจังหวัดสงขลา (ระบุ) อ าเภอ...................................................... 
  4.  จังหวัดอ่ืนในภาคใต้ (ระบุ) จังหวัด............................................................... 
  5.  เป็นคนภาคอื่น (ระบุ) จังหวัด........................................................................ 

5.  ระดับการศึกษาสูงสุด 

 1.ประถมศึกษา  2.  มัธยมศึกษา/ปวช.   3.  อนุปริญญา/ปวส.  

4.  ปริญญาตรี   5.  ปริญญาโท      6.  สูงกว่าปริญญาโท 

  7.  อ่ืนๆ ระบุ...................................................................................................... 
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6.   อาชีพ 

   1. เกษตรกร  2. พนักงานบริษัทเอกชน  3.ค้าขาย  

   4. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  5. รับจ้างทั่วไป  6.อ่ืนๆ ระบุ...................... 
7.   รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 1.  น้อยกว่า 10,000 บาท   2. 10,000-15,000 บาท 

3.  15,001-20,000 บาท     4.   20,001-25,000 บาท 

5.   25,001-30,000 บาท    6.   มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป 

 

8. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

  1.  อยู่คนเดียว   2.   2 – 3 คน    

  3.  4 –5 คน   4.   6 – 7 คน 

5.   มากกว่า 7 คน (ระบุ).................................................................................... 
 

ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการซื้อข้าวเหนียวด าของผู้ตอบแบบสอบถาม 

9. วัตถุประสงค์หรือโอกาสในการซื้อข้าวสารเหนียวด าเพื่อ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 1.  ท าขนมขาย  2. ท าขนมรับประทานในครอบครัว 

 3.  ท าขนมหรือท าอาหารเน่ืองในวันส าคัญ  

 4. น าไปขายเป็นข้าวเหนียวด า (ข้าวสาร) ต่อ 

 5.  อื่นๆ (ระบุ).................................................................................................... 
10.  ปริมาณการซื้อข้าวสารเหนียวด าต่อคร้ัง ................................กิโลกรัม   
11.  ความถี่ในการซื้อ  สัปดาห์   เดือน ละ...................ครั้ง 

12. เมื่อท่านตัดสินใจซื้อข้าวเหนียวด า ท่านหาข้อมูลเกี่ยวกับข้าวเหนียวด าจากแหล่งใด 

      (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   1. เพื่อนร่วมอาชีพ   2. แม่ค้าขายข้าวเหนียวด า 

   3. พนักงานขาย   4. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
   5. ประสบการณ์ของตนเอง  6. ลูกค้า 

   7. อื่นๆ (ระบุ)..................................................................................................... 
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13.ท่านมีหลักเกณฑ์อะไรในการเลือกซื้อข้าวเหนียวด า(จงเรียงล าดับความส าคัญ  3 อันดับ) 
 1. ไม่มีหลักเกณฑ์   2. ราคา  

 3.  ความน่าเชื่อถือของผู้ขาย  4. พันธุ์ข้าว (ระบุ)...... 
 5. ลักษณะเมล็ด/สี                    6.  แหล่งเพาะปลูก 

 7. รสชาติเมื่อนึ่งแล้ว   8. ตรา ยี่ห้อ         
 9. หน่วยงานที่จ าหน่าย             10. ของแถม   

 11. ความสะดวก   12. ความใหม่ของข้าวเหนียว 

 13. อื่นๆ (ระบุ)..................................................................... 
14.   สถานที่ที่ท่านซื้อข้าวเหนียวด าบ่อยที่สุด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1. ร้านขายของช าใกล้บ้าน      2. ตลาดนัด 

 3. รถแห่ขายข้าวสารตามหมู่บ้าน  4. ซุปเปอร์มาเก็ต (บิ๊กซี,โลตัส, แม็คโคร) 
 5. โรงสี        6.  ร้านขายข้าวสาร 

  7.  อ่ืนๆ ระบุ.......................................................................... 
15. ท่านซื้อข้าวเหนียวด าด้วยวิธีใด(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   1. ไปซื้อด้วยตนเองเป็นประจ า      2. แม่ค้ามาส่งถึงบ้าน 

   3. ฝากผู้อ่ืนไปซื้อ        4. อื่นๆ (ระบุ)......................................... 
16.ท่านจะท าอย่างไร เมื่อข้าวเหนียวด าที่ท่านเคยซื้อประจ าไม่มีขายหรือหมดจากร้าน 

   1. ซื้อข้าวชนิดอ่ืนที่มีลักษณะและคุณภาพใกล้เคียงกนั 

   2. ซื้อข้าวชนิดอ่ืนที่มีราคาใกล้เคียงกัน 

   3. พยายามหาข้าวชนิดเดิมจากร้านอ่ืนๆ แม้จะอยู่ไกล 

   4. ไม่ซื้อจนกว่าจะมีข้าวชนิดเดิมมาขาย 

   5. อ่ืนๆ ระบุ.......................................................................................... 
17. ราคาข้าวเหนียวด าที่ท่านคิดว่ามีความเหมาะสม ต่อผู้ซื้อและผู้ขาย คือ............. 

 1. 40-50  บาท/กก.   2. 51-60  บาท/กก. 
 3. 61-70  บาท/กก.   4. 71-80  บาท/กก. 
 5. 81-90  บาท/กก.   6. 91-100  บาท/กก. 
 7. อ่ืนๆ ระบุ............................................................................................ 

18. ท่านเคยแนะน าให้คนอ่ืนซื้อข้าวเหนียวด าชนิดที่ท่านเคยซื้อประจ าหรือไม่ 
   1. เคย    2. ไม่เคย (ระบุ)........................................... 



92 

 

19.   หากจะโฆษณาข้าวเหนียวด า ท่านคิดว่าสื่อรูปแบบใดภายในท้องถิ่นที่เหมาะสมกับท่านมาก
ที่สุด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 1.  วิทยุชุมชน    2.  เสียงตามสายของหมู่บ้าน 

 3.  แผ่นป้ายข้างถนน    4.  เพื่อนบ้านบอกต่อ ๆ  
 5.  อ่ืนๆ ระบุ............................................................................................. 

20.   ลักษณะบรรจุภัณฑ์ข้าวเหนียวด า (ข้าวสาร) ที่ท่านต้องการ (ดูภาพประกอบ) 

 1. ถุงพลาสติกใส ปิดปากถุง แบบจ าหน่ายตามตลาดนัด 

 2. ถุงพลาสติกมีตราสินค้า ไม่มีฉลาก 

 3. ถุงพลาสติกมีตราสินค้า มีฉลากแสดงรายละเอียดอย่างครบถ้วน 

 4. บรรจุภัณฑ์ที่มีความสวยงาม 

 5. อ่ืนๆ ระบุ................................................................................................ 
 

ตอนท่ี 3  ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวเหนียวด า(ข้าวสาร) ของผู้ซื้อ 

ค าชี้แจง  ในการตัดสินใจซื้อข้าวเหนียวด าท่านให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด
แต่ละด้านในระดับใด เรียงล าดับจาก 5 = มากที่สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย  และ                        
1 = น้อยที่สุด 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

5 

มากท่ีสุด 

4 

มาก 

3 

ปานกลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อยท่ีสุด 

ด้านผลิตภัณฑ์      

1. นึ่งแล้วมีกลิ่นหอม      

2. นึ่งแล้วมีความความนุ่มการเกาะตัวของข้าว
เหนียวไม่แตก และมีความหนืด 

     

3. นึ่งแล้วเมล็ดสวย      

4. ความใหม่ของข้าวเหนียว      

5. สีของข้าวเหนียว        

6. สะอาด เก็บรักษาง่าย ไม่มีมอด      

7. ปลอดสารพิษ      
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ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

5 

มากท่ีสุด 

4 

มาก 

3 

ปานกลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อยท่ีสุด 

ด้านราคา      

1. ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ      

2. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ
ของข้าวเหนียว 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

1. หาซื้อได้สะดวก       

2. ท าเลหรือแหล่งการขายมีผลต่อการตัดสินใจ      

3. การจัดวางเป็นระเบียบ มองเห็นง่าย จับต้องได้      

ด้านส่งเสริมการขาย      

1. ป้ายโฆษณามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ      

2. การลดราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ      

3. การแถมปริมาณข้าวเหนียวในแต่ละคร้ัง มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อ 

     

4. การแนะน าคุณสมบัติของข้าวเหนียวมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

     

5. การบริการขนส่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ      

 

 

ส่วนที่ 3  ปัญหาและข้อเสนอแนะอื่นๆ 

3.1 ปัญหาที่พบเกี่ยวกับข้าวเหนียวด า 

……………………………………………………………………………………..………………
……………………………………………………………………………………………………… 

3.2 ข้อเสนออ่ืนๆ  
……………………………………………………………………………………..………………
…………………………………………………………………………………………………….. 
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ลักษณะบรรจุภัณฑ์ข้าวเหนียวด า (ข้าวสาร) ท่ีท่านต้องการ (ข้อ 20)  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพภาคผนวกท่ี 1 ถุงพลาสติกใส ปิดปากถุง แบบจ าหน่ายตามตลาดนัด 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                             ภาพภาคผนวกท่ี 2 ถุงพลาสติกมีตราสินค้า ไม่มีฉลาก 
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ภาพภาคผนวกท่ี 3 ถุงพลาสติกมีตราสินค้า มีฉลากแสดงรายละเอียดอย่างครบถ้วน 
 

 

 

                                                                        ภาพภาคผนวกท่ี 4 บรรจุภัณฑ์ที่มีความสวยงาม
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ภาคผนวก ข 

การฝึกอบรมและถ่ายทอดเทคโนโลยีต่อชมุชน 

 

ชื่อโครงการ/กิจกรรม โครงการอบรมและถ่ายทอดเทคโนโลยี งานวิจัยเร่ือง การศึกษาแนวทาง
การวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าในอ าเภอสิง
หนครและอ าเภอคลองหอยโข่งจังหวัดสงขลา 

แผนงาน  ส่งเสริมและสนับสนุนการวิจัย 

ผลผลิต  ผลงานวิจัยเพื่อสร้างองค์ความรู้ 
ลักษณะโครงการ/กิจกรรม โครงการ/กิจกรรมใหม่ 
    โครงการ/กิจกรรมต่อเน่ือง 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

1. ข้อมูลพื้นฐานของโครงการ 

1.1  ประเภทโครงการ 

 ผลิตบัณฑิต   พัฒนาคุณภาพนักศึกษา       พัฒนาการเรียนการสอน 

พัฒนาบุคลากร              บริการวิชาการแก่ชุมชน ท านุบ ารุงศิลปวัฒนธรรม              
วิจัย    โครงการอ่ืน ๆ (ระบุ) ....................................................... 
 

1.2 ความสัมพันธ์การบูรณการโครงการกับการเรียนการสอน และ/หรือการบริการวิชาการ  
และ/หรือการท านุบ ารุงศิลปวัฒนธรรม และ/หรือการวิจัย 

 - การวิจัย เร่ือง  

  การปลูก คุณสมบัติ การเก็บรักษา และการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าว
เหนียวด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลาตามสัญญารับทุนอุดหนุนการ
วิจัย ปีงบประมาณ พ.ศ. 2555 เลขที่ 01/2556 

1.3  ความร่วมมือกับหน่วยงานอื่น 

  หน่วยงานภายนอก (ระบุ)กลุ่มเกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า ต าบลชะแล้ อ าเภอ                
สิงหนคร จังหวัดสงขลา และต าบลคลองหลา อ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา                                                 

หน่วยงานภายใน (ระบุ) - 
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1.4 ความสอดคล้องกับยุทธศาสตร์ของมหาวิทยาลัยกับหน่วยงาน 

 

ระดับ ประเภท ข้อท่ี เร่ือง 

มหาวิทยาลัยราชภัฏ
สงขลา 

ยุทธศาสตร์ 6 การพัฒนาระบบและกลไกการบริหารจัดการงานวิจัยให้มีคุณภาพ 

ผลผลิต 1 ผลงานวิจัยเพื่อสร้างองค์ความรู้ 
มาตรการ - - 

หน่วยงาน ยุทธศาสตร์ 3 การบูรณาการ งานบริการวิชาการ/งานวิจัย /การท านุบ า รุง
ศิลปวัฒนธรรมเข้ากับการเรียนการสอน และพัฒนาท้องถิ่นอย่าง
ยั่งยืน 

กลยุทธ ์ 1 ส่งเสริมการสร้างผลงานวิจัย เพื่อพัฒนาการเรียนการสอนและ
ท้องถิ่น 

 

1.5 ความสอดคล้องกับระบบประกันคุณภาพ 

 

ระบบ ประเภท ข้อที่ เรื่อง 

ระบบการประกันคุณภาพการศึกษา
ภายในของส านักงานคณะกรรมการ 
การอุดมศึกษา  (สกอ.) 

องค์ประกอบ - - 

ตัวบ่งชี้ - - 

เป้าหมายที่
คาดหวัง 

- - 

ระบบการประกันคุณภาพการศึกษา
ภาย นอกของ ส า นักงา นรับ รอ ง
มาตรฐานและประ เ มินคุณภาพ
การศึกษา (สมศ.) 

มาตรฐาน - - 

ตัวบ่งชี้ 
 

6 งานวิจัยหรืองานสร้างสรรค์ที่น าไปใช้ประโยชน์ 

เป้าหมายที่
คาดหวัง 

- 
เกษตรกรสามารถน าความรู้ที่ได้รับจากการอบรมไป
ใช้ประโยชน์ในการปลูกข้าวโพดหวานลูกผสมได ้

ระบบการประเมินผลตามค ารับรอง
การปฏิบัติราชการของส านักงาน
คณะกรรมการพัฒนาระบบราชการ 
(ก.พ.ร.) 

มิติ - - 

ตัวชี้วัด 

 
- - 

เป้าหมายที่
คาดหวัง 

- - 
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2. หลักการและเหตุผล 

 คณะเทคโนโลยีการเกษตร มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลาได้รวบรวมอาจารย์ท่ีมีความรู้ที่เกี่ยวข้อง
กับการผลิต การรักษา และการตลาดข้าวเหนียวด ามาร่วมท าโครงการวิจัย เร่ือง การปลูก คุณสมบัติ 
การเก็บรักษา และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของข้าวเหนียวด าพันธุ์พื้นเมืองในอ าเภอคลอง
หอยโข่งและอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา โดยมีโครงการวิจัยภายใต้แผนงานวิจัย 3 โครงการ คือ 
การศึกษาการปลูกและการให้ผลผลิตของข้าวเหนียวด าพันธุ์พื้นเมืองในเขตอ าเภอคลองหอยโข่งและ
อ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา การศึกษาคุณสมบัติของข้าวเหนียวด าพันธุ์พื้นเมืองและการ
เปลี่ยนแปลงคุณภาพระหว่างการเก็บรักษา และการศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาด
ส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลาตามสัญญา
รับทุนอุดหนุนการวิจัย ปีงบประมาณ พ.ศ. 2555 เลขที่ 01/2556 

 โครงการวิจัยการศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียว
ด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา เป็นการส ารวจข้อมูลการผลิตจาก
เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า และข้อมูลการบริโภคจากประชาชนในพื้นที่อ าเภอสิงหนครและอ าเภอ
คลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา เพื่อน าข้อมูลมาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม และ
ประชาสัมพันธ์องค์ความรู้จากงานวิจัยให้เกษตรกร ดังนั้น เพื่อให้โครงการวิจัยการศึกษาแนวทางการ
วางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง 
จังหวัดสงขลาประสบความส าเร็จตามวัตถุประสงค์ จึงมีการจัดท าโครงการประชุมกลุ่มเกษตรกรผู้
ปลูกข้าวเหนียวด า งานวิจัยการศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าว
เหนียวด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่งจังหวัดสงขลา ซึ่งเป็นประโยชน์ในการรวม
รวบข้อมูลในงานวิจัย และประชาสัมพันธ์องค์ความรู้ให้กับเกษตรกร 

 

3. วัตถุประสงค์ 
3.1 เพื่อศึกษาศักยภาพการผลิตและการตลาดข้าวเหนียวด าพันธุ์ของเกษตรกรในอ าเภอสิง

หนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

3.2 เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาการผลิตและการตลาดของเกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า
ในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 
 

4. กลุ่มเป้าหมายผู้เข้าร่วมโครงการ 

เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด าในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 
จ านวน 16 ราย 
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5. ตัวชี้วัด/ค่าเป้าหมาย (กรณีอบรม,สัมมนา) 
  5.1 ตัวชี้วัดเชิงปริมาณ :  5.1.1 มีผู้เข้าร่วมโครงการ ร้อยละ 80 

       

  5.2 ตัวชี้วัดเชิงคุณภาพ : 5.2.1 ผู้เข้าร่วมโครงการมีความรู้ความเข้าใจ ในเน้ือหา    
                                                                             กิจกรรมหรือหัวข้อโครงการไม่น้อยกว่าร้อยละ 75 

      5.2.2 ผู้เข้าร่วมโครงการมีความพึงพอใจ ต่อการจัด  
โครงการ ไม่น้อยกว่า ร้อยละ 75 

       5.2.3  ผู้เข้าร่วมโครงการคาดว่าจะสามารถน าความรู้ที่ 
                                                                              ได้รับใช้ประโยชน์ ไม่น้อยกว่า ร้อยละ 75 

 5.3 ตัวชี้วัดเชิงเวลา  :  สามารถจัดโครงการได้เสร็จสิ้นตามระยะเวลาที่ก าหนด  

6. วัน เวลา สถานท่ี และระยะเวลาในการด าเนินงาน   
วันและเวลาในการด าเนินงาน : 

จัดโครงการ ระหว่างเดือนมกราคม  – พฤษภาคม 2557 

ณ กลุ่มเกษตรกร ต.ชะแล้ อ.สิงหนคร และ ต.คลองหลา อ.คลองหอยโข่ง จ.สงขลา  
โดยมีแผนการด าเนินงาน  ดังนี้ 
 

 

ขั้นท่ี 
กิจกรรม / งาน 

ระยะเวลาในการด าเนินงาน 

2557 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. 
. 

1 วางแผนการด าเนินงาน      

2 เสนอโครงการเพื่อขออนุมัติ      

3 แต่งตั้งคณะกรรมการด าเนินงาน      

4 ติดต่อประสานงาน      

5 ด าเนินการจัดอบรม      

6 สรุปผล/รายงานผลการด าเนินงาน      

7 ติดตามผล      
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7. วิทยากร (กรณีอบรม,สัมมนา) จ านวน .....3..... คน     ภายใน    ภายนอก 

นายพงษ์ศักดิ์ มานสุริวงศ์     สังกัดคณะเทคโนโลยีการเกษตร   มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

นายวรพัฒน์   สายสิญจน ์     สังกัดคณะเทคโนโลยีการเกษตร   มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

ดร.อมรรัตน์ ชุมทอง             สังกัดคณะเทคโนโลยีการเกษตร   มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 

 

8. คุณสมบัติผู้เข้าร่วมโครงการ 

กลุ่มเกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด า ต าบลชะแล้ อ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา และต าบล
คลองหลา อ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 

 

9. วิธีการจัดโครงการ(บรรยาย,สัมมนา,ประชุม) 
กิจกรรมท่ี 1 สอบถามข้อมูลจากเกษตรกรโดยใช้วิธีสนทนากลุ่ม(Focus group) และสัมภาษณ์

เชิงลึก (In-depth Interview) 

1) สนทนากลุ่มเกษตรกรโดยมีผู้วิจัยเป็นผู้น าการสนทนา 

2) สัมภาษณ์เกษตรกรเป็นรายบุคคลเพื่อถามข้อมูลเชิงลึก 

กิจกรรมท่ี 2 เผยแพร่องค์ความรู้และกลยุทธ์ทางการตลาดจากงานวิจัยสู่เกษตรกร 

1) น าข้อมูลองค์ความรู้และกลยุทธ์ทางการตลาดที่เกิดจากการวิจัยไปประชาสัมพันธ์ให้
เกษตรกรได้รับทราบผ่านการจัดประชุม 

 

10. ค่าใช้จ่ายในการจัดโครงการ  
เบิกจ่ายจากงบประมาณรายจ่าย ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ. 2555  แผนงาน : ส่งเสริมและ

สนับสนุนการวิจัยผลผลิต : ผลงานวิจัยเพื่อสร้างองค์ความรู้รหัส 6008  งบเงินอุดหนุนทั่วไป
โครงการวิจัยเร่ืองการศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเหนียวด า
ในอ าเภอสิงหนครและอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลาจ านวนเงินท้ังสิ้น 20,000  บาท (สอง
หมื่นบาทถ้วน) มีรายละเอียดดังน้ี 
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กิจกรรมท่ี 1 สอบถามข้อมูลจากเกษตรกรโดยใช้วิธีสนทนากลุ่ม (Focus group) และสัมภาษณ์เชิง
ลึก(In-depth Interview) 

งบเงินอุดหนุน 10,000  บาท 

ค่าใช้จ่ายในการจัดเวทีประชุม 1 พื้นที ่(ต.ชะแล้ อ.สิงหนคร จ.สงขลา) 
- ค่าเช่าสถานที่จัดการประชุม 1 สถานที่ สถานที่ละ 2,000 บาท เป็นเงิน    2,000  บาท 

- ค่าอาหารกลางวันส าหรับผู้เข้าร่วมอบรม  
จ านวน 20 คนๆ ละ 2 มื้อๆ ละ 75 บาท     เป็นเงิน    3,000   
บาท 

- ค่าอาหารว่างและเคร่ืองดื่มส าหรับผู้เข้าร่วมอบรม 

              จ านวน 20 คนๆ ละ 4 มื้อๆ ละ 25 บาท    เป็นเงิน     2,000  บาท 

- ค่าตอบแทนผู้เข้าร่วมประชุม จ านวน 20 คน ๆ ละ  125 บาท  เป็นเงิน 2,500  บาท  
- ค่าเอกสารประกอบการประชุม จ านวน จ านวน 20 ชุดละ 25 บาท เป็นเงิน500   บาท 

หมายเหตุ  ขอถัวเฉลี่ยจ่ายทุกรายการตามวงเงินในกิจกรรม 

 

กิจกรรมท่ี 2 เผยแพร่องค์ความรู้และกลยุทธ์ทางการตลาดจากงานวิจัยสู่เกษตรกร 

งบเงินอุดหนุน 10,000  บาท 

ค่าใช้จ่ายในการจัดเวทีประชุม 1 พื้นที ่(ต.คลองหลา อ.คลองหอยโขง จ.สงขลา) 
- ค่าเช่าสถานที่จัดการประชุม 1 สถานที่ สถานที่ละ 2,000 บาทเป็นเงิน    2,000บาท  

          - ค่าอาหารกลางวันส าหรับผู้เข้าร่วมอบรม 

       จ านวน 20 คนๆ ละ 2 มื้อๆ ละ 75 บาท                                                เป็นเงิน   3,000   บาท 

    -  ค่าอาหารว่างและเคร่ืองดื่มส าหรับผู้เข้าร่วมอบรม 

       จ านวน 20 คนๆ ละ 4 มื้อๆ ละ 25 บาท                            เป็นเงิน     2,000  บาท 

- ค่าตอบแทนผู้เข้าร่วมประชุม จ านวน 20 คน ๆ ละ  125 บาทเป็นเงิน 2,500บาท  
- ค่าเอกสารประกอบการประชุม จ านวน จ านวน 20 ชุดละ 25 บาทเป็นเงิน500    บาท 

หมายเหตุ  ขอถัวเฉลี่ยจ่ายทุกรายการตามวงเงินในกิจกรรม 

 

11. ผลท่ีคาดว่าจะได้รับ 

11.1 ด้านผลผลิต (output) 

(1) สามารถน าข้อมูลด้านการผลิตและการตลาดของเกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด ามา
ใช้ประกอบในการท างานวิจัย  
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11.2 ด้านผลลัพธ์ (outcome) 

(1) เกษตรกรผู้ปลูกข้าวเหนียวด ามีองค์ความรู้และกลยุทธ์ที่ได้จากการวิจัยเพื่อน าไปใช้
พัฒนาอาชีพของตนเอง 

11.3 ด้านผลกระทบ (impact) 

(1) ชุมชนมีอาชีพที่ยั่งยืนและมีรายได้เพิ่มขึ้น 

 

12. การประเมินโครงการ 

 12.1ประเมินตามตัวชี้วัดดังนี้ 
- ตัวชี้วัดเชิงปริมาณ : ประเมินจากจ านวนผู้เข้าร่วมโครงการ 

- ตัวชี้วัดเชิงคุณภาพ : ประเมินจากการตอบแบบประเมิน 

- ตัวชี้วัดเชิงเวลา : ประเมินจากการด าเนินงานเป็นไปตามระยะเวลาที่ก าหนดไว้ใน
แผนการด าเนินงาน  

12.2 ประเมินการบรรลุตามวัตถุประสงค์ของโครงการ โดยใช้แบบสอบถาม การสัมภาษณ์
และการสังเกต 

12.3 ประเมินการน าความรู้ที่ได้รับไปใช้ของผู้เข้าร่วมโครงการ โดยใช้แบบติดตามผลการ
น าไปใช้ 

 

13. หน่วยงาน/ผู้รับผิดชอบ 
- หัวหน้าโครงการวิจัย : ดร.อมรรัตน์ ชุมทอง  
- คณะผู้วิจัย : นายวรพัฒน์ สายสิญจน ์และนายเธียรชัย พันธ์คง 
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ภาพกิจกรรม  
 

 
 

ภาพภาคผนวกท่ี 5 กลุ่มเกษตรกรลงทะเบียน และแจกเอกสาร ณ ต าบลชะแล้ อ าเภอสิงหนคร 

                                   จังหวัดสงขลา 

 

 

 

 

ภาพภาคผนวกท่ี 6 บรรยากาศในการอบรมและถ่ายทอดเทคโนโลยี ณ ต าบลชะแล้ อ าเภอสิงหนคร 

                               จังหวัดสงขลา 
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ผลการฝึกอบรมและถ่ายทอดเทคโนโลยีต่อชมุชน 

 

    1.1 เขตอ าเภอสิงหนคร จังหวัดสงขลา 

  การฝึกอบรมและถ่ายทอดเทคโนโลยีการปลูกคุณสมบัติ การเก็บรักษาและการวางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดของข้าวเหนียวด าพันธุ์พื้นเมืองให้แก่กลุ่มเกษตรกรในเขตอ าเภอสิงหนคร 
จังหวัดสงขลา พบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 40 คน (ร้อยละ 80) และเพศชาย 
จ านวน 10 คน (ร้อยละ 20) มีอายุ 56 ปีขึ้นไปมากที่สุด จ านวน 35 คน (ร้อยละ 70)รองลงมาคือ อายุ 
36-55 ปี จ านวน 9 คน (ร้อยละ 18) ส าเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษา จ านวน 40 คน (ร้อยละ 80) 

มัธยมศึกษา จ านวน 7 คน (ร้อยละ 14) และปริญญาตรี จ านวน 3 คน (ร้อยละ 6) ส่วนใหญ่มีอาชีพ
เป็นเกษตรกร จ านวน 39 คน (ร้อยละ 78) อาชีพอ่ืนๆ เช่น แม่บ้าน นักเรียน เป็นต้น จ านวน 4 คน 
(ร้อยละ 8) รับจ้าง จ านวน 3 คน (ร้อยละ 6) ค้าขายและข้าราชการ จ านวน 2 คน (ร้อยละ 4) มีรายได้
ต่อเดือนน้อยกว่า 5,000 บาทต่อเดือน จ านวน 36 คน (ร้อยละ72) รองลงมาคือ ประมาณ 5,001-

10,000 บาทต่อเดือนจ านวน 10 คน (ร้อยละ 20) ผู้เข้าร่วมอบรมทราบข่าวสารการอบรมหรือ
สัมมนาจากผู้น าชุมชน จ านวน 42 คน (ร้อยละ 84) และเพื่อนหรือคนรู้จัก จ านวน 15 คน (ร้อยละ 
30) (ตารางภาคผนวกที่ 1) 

ผู้เข้าร่วมอบรมมีความพึงพอใจความรู้ความเข้าใจ และการน าไปใช้ต่อการเข้าร่วมโครงการ
ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (  = 4.60) (ตารางภาคผนวกที่ 2) 

 

ตารางภาคผนวกท่ี 1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลพื้นฐานของผู้เข้าร่วมอบรมในแต่ละประเด็น 
 

ข้อมูลพื้นฐาน จ านวน (n = 50) ร้อยละ (เปอร์เซ็นต์) 
เพศ   

       ชาย 10 20 

       หญิง 40 80 

อายุ   

10-17 ปี 2 4 

18-24 ปี 0 0 

25-35 ปี 2 4 

36-45 ปี 2 4 

46-55 ปี 9 18 

56 ปีขึ้นไป 35 70 
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ตารางภาคผนวกท่ี 1 (ต่อ) จ านวนและร้อยละของข้อมูลพื้นฐานของผู้เข้าร่วมอบรมในแต่ละ
ประเด็น 

ข้อมูลพื้นฐาน จ านวน (n = 50) ร้อยละ (เปอร์เซ็นต์) 
การศึกษา   

ประถมศึกษา 40 80 

มัธยมศึกษา 7 14 

ปวช. 0 0 

ปวส. 0 0 

        ปริญญาตรี 3 6 

        ปริญญาโท 0 0 

        ปริญญาเอก 0 0 

อาชีพ   

        เกษตรกร 39 78 

        ค้าขาย 2 4 

รับจ้าง 3 6 

ข้าราชการ 2 4 

อ่ืนๆ ระบุ 4 8 

รายได้ของท่านต่อเดือน   

น้อยกว่า 5,000 บาท 36 72 

5,001-10,000 บาท 10 20 

10,001-20,000 บาท 3 6 

ตั้งแต่ 20,001 บาท ขึ้นไป 1 2 

ท่านทราบข่าวสารการอบรมหรือ
สัมมนาจากแหล่งใด 

  

ใบปลิว ป้ายประชาสัมพันธ ์ 0 0 

หนังสือที่มหาวิทยาลัยส่งถึง 0 0 

หนังสือจากหน่วยงานเช่น อบต. 0 0 

หอกระจายข่าว รายการวิทยุ 0 0 

ผู้น าชุมชน 42 84 

เพื่อนหรือคนรู้จัก 15 30 
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ตารางภาคผนวกท่ี 2 ระดับความพึงพอใจความรู้ความเข้าใจการน าไปใช้ต่อการเข้าร่วมโครงการ 

 

ประเด็นความคิดเห็น คะแนนเฉลี่ย S.D ระดับความพึงพอใจ 

1. ด้านความพึงพอใจ    

     1.1 ด้านกระบวนการหรือขั้นตอนการให้บริการ    

         1) การประชาสัมพันธ์การจัดโครงการ 4.32 0.68 มากที่สุด 

         2) ความสะดวกในการลงทะเบียน 4.52 0.61 มากทีสุ่ด 

         3) การด าเนินงานเป็นระบบและมีขั้นตอนชัดเจน 4.44 0.61 มากที่สุด 

         4) รูปแบบของการจัดโครงการมีความเหมาะสม 4.46 0.71 มากที่สุด 

         5) ความเหมาะสมของวันและระยะเวลาในการอบรม 4.30 0.68 มากที่สุด 

      1.2 ด้านวิทยากร    

         1) การเตรียมตัวและความพร้อมของวิทยากร 4.54 0.65 มากที่สุด 

         2) การถ่ายทอดของวิทยากร 4.62 0.57 มากที่สุด 

         3) สามารถอธิบายเนื้อหาได้ชัดเจนและตรงประเด็น 4.62 0.57 มากที่สุด 

         4)ใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่าย 4.56 0.64 มากที่สุด 

         5) การตอบค าถามของวิทยากร 4.54 0.61 มากที่สุด 

         6) เอกสารประกอบการอบรมเหมาะสม 4.66 0.59 มากที่สุด 

    1.3 ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก    

         1)ความเหมาะสมของสถานที่ 4.38 0.60 มากที่สุด 

         2) ความสะอาดเรียบร้อยของสถานที่ 4.38 0.70 มากที่สดุ 

         3) ความเหมาะสมของสื่อและอุปกรณ์ 4.30 0.54 มากที่สุด 

         4) ความเหมาะสมของอาหารกลางวันและอาหารว่าง 4.34 0.69 มากที่สุด 

    1.4 ด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่    

         1) การบริการของเจ้าหน้าที่ 4.52 0.58 มากที่สุด 

         2)การประสานงานของเจ้าหน้าที่ 4.54 0.61 มากที่สุด 

         3)การอ านวยความสะดวกของเจ้าหน้าที่ 4.60 0.53 มากที่สุด 

         4) การให้ค าแนะน าหรือตอบข้อซักถามของเจ้าหน้าที่ 4.60 0.53 มากที่สุด 
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ตารางภาคผนวกท่ี 2 (ต่อ) ระดับความพึงพอใจความรู้ความเข้าใจการน าไปใช้ต่อการเข้าร่วม
โครงการ 

 

ประเด็นความคิดเห็น คะแนนเฉลี่ย S.D ระดับความพึงพอใจ 

2. ด้านความรู้ความเข้าใจ    

   1)ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ีก่อนการอบรม 4.14 0.88 มาก 

   2) ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ีหลังการอบรม 4.26 0.72 มากที่สุด 

   3) สามารถอธิบายรายละเอียด ได ้ 4.34 0.66 มากที่สุด 

   4)สามารถบอกข้อดีและประโยชน์ได ้ 4.48 0.54 มากที่สุด 

3. ด้านการน าความรู้ไปใช้    

   1) สามารถน าความรู้ที่ได้รับไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 4.48 0.61 มากที่สุด 

   2)สามารถน าความรู้ไปเผยแพร่หรือถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ 4.46 0.65 มากทีสุ่ด 

   3)สามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ 4.40 0.64 มากที่สุด 

   4)  มีความม่ันใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้ได้ 4.46 0.65 มากที่สุด 

ความส าเร็จของโครงการภาพรวม 4.60 0.53 มากที่สุด 

 

4.2 เขตอ าเภอคลองหอยโข่ง จังหวัดสงขลา 
 การฝึกอบรมและถ่ายทอดเทคโนโลยีการปลูกคุณสมบัติ การเก็บรักษาและการวางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดของข้าวเหนียวด าพันธุ์พื้นเมืองให้แก่กลุ่มเกษตรกรในเขตอ าเภอคลองหอยโข่ง 
จังหวัดสงขลา พบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 43 คน (ร้อยละ 86) และเพศชาย 
จ านวน 7 คน (ร้อยละ 14) มีอายุ 46-55 ปีมากที่สุด จ านวน 22 คน (ร้อยละ 44) รองลงมาคือ อายุ 36-

45 ปีจ านวน 14 คน (ร้อยละ 28) ส าเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษาจ านวน 36 คน (ร้อยละ 72) 

มัธยมศึกษา จ านวน 8 คน (ร้อยละ 16) และปริญญาตรี จ านวน 4 คน (ร้อยละ 8) ส่วนใหญ่มีอาชีพ
เป็นเกษตรกร จ านวน 50 คน (ร้อยละ 100) มีรายได้ต่อเดือน5,001-10,000 บาทต่อเดือน จ านวน 27 
คน (ร้อยละ54) รองลงมาคือ ประมาณ 10,001-20,000 บาทต่อเดือนจ านวน 14 คน (ร้อยละ 28) ผู้เข้า
ร่มอบรมทราบข่าวสารการอบรมหรือสัมมนาจากผู้น าชุมชน จ านวน 30 คน (ร้อยละ 60) และ
หนังสือจากหน่วยงาน เช่น อบต. เป็นต้นจ านวน 15 คน (ร้อยละ 30) (ตารางภาคผนวกที่ 3) 

ผู้เข้าร่วมอบรมมีความพึงพอใจความรู้ความเข้าใจ และการน าไปใช้ต่อการเข้าร่วมโครงการ
ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (  = 4.36) (ตารางภาคผนวกที่ 4) 
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ตารางภาคผนวกท่ี 3 จ านวนและร้อยละของข้อมูลพื้นฐานของผู้เข้าร่วมอบรมในแต่ละประเด็น 

 

ข้อมูลพื้นฐาน จ านวน (n = 50) ร้อยละ (เปอร์เซ็นต์) 
เพศ   

       ชาย 7 14 

       หญิง 43 86 

อายุ   

10-17 ปี 0 0 

18-24 ปี 0 0 

25-35 ปี 2 4 

36-45 ปี 14 28 

46-55 ปี 22 44 

56 ปีขึ้นไป 12 24 

การศึกษา   

ประถมศึกษา 36 72 

มัธยมศึกษา 8 16 

ปวช. 1 2 

ปวส. 1 2 

        ปริญญาตรี 4 8 

        ปริญญาโท 0 0 

        ปริญญาเอก 0 0 

อาชีพ   

        เกษตรกร 50 100 

        ค้าขาย 1 2 

รับจ้าง 0 0 

ข้าราชการ 2 4 

อ่ืนๆ ระบุ 0 0 
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ตารางท่ี 3 (ต่อ) จ านวนและร้อยละของข้อมูลพื้นฐานของผู้เข้าร่วมอบรมในแต่ละประเด็น 

 

ข้อมูลพื้นฐาน จ านวน (n = 50) ร้อยละ (เปอร์เซ็นต์) 
รายได้ของท่านต่อเดือน   

น้อยกว่า 5,000 บาท 7 14 

5,001-10,000 บาท 27 54 

10,001-20,000 บาท 14 28 

ตั้งแต่ 20,001 บาท ขึ้นไป 2 4 

ท่านทราบข่าวสารการอบรมหรือสัมมนา
จากแหล่งใด 

  

ใบปลิว ป้ายประชาสัมพันธ ์ 0 0 

หนังสือที่มหาวิทยาลัยส่งถึง 0 0 

หนังสือจากหน่วยงานเช่น อบต. 14 28 

หอกระจายข่าว รายการวิทยุ 1 2 

ผู้น าชุมชน 30 60 

เพื่อนหรือคนรู้จัก 7 14 

 

ตารางภาคผนวกที่ 4 ระดับความพึงพอใจความรู้ความเข้าใจการน าไปใช้ต่อการเข้าร่วมโครงการ 

 

ประเด็นความคิดเห็น คะแนนเฉลี่ย S.D ระดับความพึงพอใจ 

1. ด้านความพึงพอใจ    

     1.1 ด้านกระบวนการหรือขั้นตอนการให้บริการ    

         1) การประชาสัมพันธ์การจัดโครงการ 4.06 0.77 มาก 

         2) ความสะดวกในการลงทะเบียน 4.18 0.66 มาก 

         3) การด าเนินงานเป็นระบบและมีขั้นตอนชัดเจน 4.26 0.66 มากที่สุด 

         4) รูปแบบของการจัดโครงการมีความเหมาะสม 4.16 0.71 มาก 

         5) ความเหมาะสมของวันและระยะเวลาในการอบรม 3.96 0.88 มาก 
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ตารางภาคผนวกท่ี 4 (ต่อ) ระดับความพึงพอใจความรู้ความเข้าใจการน าไปใช้ต่อการเข้าร่วม
โครงการ 

ประเด็นความคิดเห็น คะแนนเฉลี่ย S.D ระดับความพึงพอใจ 

     1.2 ด้านวิทยากร    

         1) การเตรียมตัวและความพร้อมของวิทยากร 4.34 0.72 มากที่สุด 

         2) การถ่ายทอดของวิทยากร 4.28 0.73 มากที่สุด 

         3) สามารถอธิบายเนื้อหาได้ชัดเจนและตรงประเด็น 4.32 0.65 มากทีสุ่ด 

         4)ใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่าย 4.42 0.70 มากที่สุด 

         5) การตอบค าถามของวิทยากร 4.20 0.61 มาก 

         6) เอกสารประกอบการอบรมเหมาะสม 4.20 0.78 มาก 

    1.3 ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก    

         1)ความเหมาะสมของสถานที่ 4.36 0.78 มากทีสุ่ด 

         2) ความสะอาดเรียบร้อยของสถานที่ 4.18 0.63 มาก 

         3) ความเหมาะสมของสื่อและอุปกรณ์ 4.14 0.73 มาก 

         4) ความเหมาะสมของอาหารกลางวันและอาหารว่าง 4.34 0.69 มากที่สุด 

    1.4 ด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่    

         1) การบริการของเจ้าหน้าที ่ 4.58 0.57 มากที่สุด 

         2)การประสานงานของเจ้าหน้าที่โครงการ 4.32 0.59 มากที่สุด 

         3)การอ านวยความสะดวกของเจ้าหน้าที่ 4.32 0.62 มากที่สุด 

         4) การให้ค าแนะน าหรือตอบข้อซักถามของเจ้าหน้าที่ 4.30 0.65 มากที่สุด 

2. ด้านความรู้ความเข้าใจ    

   1)ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ีก่อนการอบรม 3.86 0.86 มาก 

   2) ความรู้ความเข้าใจในเรื่องน้ีหลังการอบรม 4.32 0.59 มากที่สุด 

   3) สามารถอธิบายรายละเอียด ได ้ 4.16 0.71 มาก 

   4)สามารถบอกข้อดีและประโยชน์ 4.32 0.62 มากที่สุด 

3. ด้านการน าความรู้ไปใช้    

   1) สามารถน าความรู้ที่ได้รับไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 4.32 0.68 มากที่สุด 

   2)สามารถน าความรู้ไปเผยแพร่หรือถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ 4.28 0.64 มากที่สุด 

   3)สามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ 4.20 0.64 มาก 

   4)  มีความม่ันใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้ได้ 4.32 0.62 มากที่สุด 

ความส าเร็จของโครงการภาพรวม 4.36 0.56 มากที่สุด 
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 ส าหรับการแปลความหมายคะแนนเฉลี่ยของผลการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้เกณฑ์ในการ
วิเคราะห์ระดับความพึงพอใจความรู้ความเข้าใจการน าไปใช้ต่อการเข้าร่วมโครงการ 

    คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 แปลความหมายว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 

    คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 แปลความหมายว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

    คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 แปลความหมายว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

    คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 แปลความหมายว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

    คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 แปลความหมายว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
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 ปัจจุบัน อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหาดใหญ่ 

การเผยแพร่ผลงานวิจัย 

เธียรชัย พันธ์คง และคณะ.2553. การเรียนรู้ภูมิปัญญาท้องถิ่นในจังหวัดพัทลุง และการพัฒนา  
               โปรแกรมการท่องเที่ยว. Proceeding ในการประชุมวิชาการและเสนอผลงานวิจัย  
                มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ประจ าปี 2553 กระบวนทัศน์ใหม่และยุทศาสตร์เชิงรุกของ 

                มหาวิทยาลัยในยุคเศรษฐกิจสร้างสรรค์, หน้า 128 – 137. 

เธียรชัย พันธ์คง และคณะ.2553. การเรียนรู้ภูมิปัญญาท้องถิ่นในจังหวัดพัทลุง และการพัฒนา  
               โปรแกรมการท่องเที่ยว. Proceeding ในการประชุมวิชาการและเสนอผลงานวิจัย  
                มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ประจ าปี 2553 กระบวนทัศน์ใหม่และยุทศาสตร์เชิงรุกของ 

                มหาวิทยาลัยในยุคเศรษฐกิจสร้างสรรค์อาคารนิเทศศาสตร์คอมแพล็กซ์ ปองทิพย์     
               โอสถานุเคราะห์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ วิทยาเขตรังสิต. 3 มิถุนายน 2553. 

เธียรชัย พันธ์คง และคณะ.2553. โปรแกรมการท่องเที่ยวเรียนรู้ภูมิปัญญาท้องถิ่นและการจัดการ          
                เศรษฐกิจชุมชนในจังหวัดพัทลุงและจังหวัดสตูล. น าเสนอแบบบรรยาย และโปสเตอร์ 
    ในงาน “การน าเสนอผลงานวิจัยแห่งชาติ 2553” (Thailand Research Expo 2010), 30  
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                สิงหาคม 2553. 

สาขาท่ีเชี่ยวชาญ ธุรกิจเกษตร และการบริหารจัดการ 
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 ปริญญาโท วท.ม. (เศรษฐศาสตร์เกษตร) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

ประวัติการท างาน  
พ.ศ. 2555 – ปัจจุบัน อาจารย์ประจ าคณะเทคโนโลยีการเกษตรมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา  

ผลงานวิจัย 

วรพัฒน์ สายสิญจน์. 2554. ปัจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมที่มีผลต่อคุณภาพชีวิตของเกษตร    
               ในพื้นที่ชลประทานน้ าอูน. 

การเผยแพร่ผลงาน 

วรพัฒน์ สายสิญจน์. 2554. ปัจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมที่มีผลต่อคุณภาพชีวิตของเกษตร    
               ในพื้นที่ชลประทานน้ าอูน. น าเสนอแบบบรรยาย ในการประชุมวิชาการ 

                มหาวิทยาลัยศรีปทุม ประจ าปี 2554. 

สาขาท่ีเชี่ยวชาญ การผลิตและการตลาดสินค้าเกษตร และคุณภาพชีวิตของเกษตรกร 

 

 


