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บทคัดยอ 
การวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาสภาพปญหาทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก และ 2) ศึกษา

ท่ีความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก ใชการวิจัยเชิงปริมาณและเชิงพรรณนา กลุมตัวอยาง 382 คน 
จากตารางสําเร็จรูปของทาโร ยามาเน ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% เครื่องมือ คือ แบบสอบถาม สถิติ ไดแก รอยละ 
คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 
41–50 ป ประกอบอาชีพเกษตรกรรม รายไดเฉลี่ยตอเดือน อยูระหวาง 25,001-30,000 บาท ไดรับขอมูลขาวสารผาน
ทางโทรทัศนและเคเบิลทีวี ความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา ปริมาณการซื้อเพ่ือการบริโภค 
1-3 ถุงตอเดือน เกิดจากปจจัยดานราคาผลิตภัณฑขาวกลองงอกท่ีสูงกวาทองตลาด รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการ
ขายผลิตภัณฑขาวกลองงอกยังไมท่ัวถึง และมีขอจํากัดดานชองทางการจัดจําหนาย คือ มีจุดจําหนายและปริมาณ
ผลิตภัณฑขาวกลองงอกไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค โดยมีขอเสนอแนะแยกตามสวนประสมทางการตลาด 
ดังน้ี 1) ดานผลิตภัณฑ เริ่มจากปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหมีนาสนใจมากข้ึน และ จัดทําฉลากแสดงคุณคาทางโภชนาการ 
2) ดานราคา ใชกลยุทธการตั้งราคามีหลายระดับ ตามคุณภาพของสินคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย เพ่ิมจุด
จําหนายสินคาใหมากข้ึนและท่ัวถึง และ 4) ดานการสงเสริมการการตลาด พัฒนาทักษะความรูความเขาใจเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑขาวกลองงอก และเทคนิคการขายใหกับพนักงานขายหรือตัวแทนจําหนาย และจัดกิจสงเสริมการขาย เชน 
สะสมแตมจากปริมาณการซื้อ หรือใหสวนลดการคากับตัวแทนจําหนาย  
คําสําคัญ: การตลาด / ขาวกลองงอก / วิสาหกิจชุมชน 

 
Abstracts 

This research aimed to 1) study the marketing problems of germinated brown rice and 2) to 
study the opinions of consumers on germinated brown rice products. Use quantitative and descriptive 
research. The sample of 382 persons from Taro Yamane's table at 95% confidence level. The instrument 
was a statistic questionnaire consisting of percentage, mean and standard deviation. The results show 
that most respondents were female, aged between 41-50 years, engaged in agriculture. Average 
monthly income was between 25,001-30,000 baht. TV and cable TV Consumers' perceptions of 
germinated brown rice products were found to be 1-3 g / household / month due to higher germination 
price than germination market, followed by promotion of germinated brown rice. Thorough there were 
limited distribution channels, where the distribution points and quantities of germination products were 
insufficient to meet the needs of consumers. 1) Product: Start with a more attractive packaging and a 
nutrition label. 2) Price: Use multiple pricing strategies. 3) Distribution channels. 4) Marketing promotion: 
Improve knowledge and understanding of germinated brown rice products and sales techniques to sales 
staff or dealers. And to promote sales such as accumulated points from the purchase volume or to 
trade discounts with dealers. 
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในยุคปจจุบันท่ีสถานการณตองการความรวดเร็วในการใชชีวิต ทําใหอะไรท่ีมีความรวดเร็วเปนท่ีตองการ

มาก ไมวาจะเปนสินคาอุปโภคบริโภค การสื่อสาร เทคโนโลยี แมแตการพยาบาลเพ่ือการดูแลสุขภาพก็ยังตองการ
ความรวดเร็ว ทําใหการใชชีวิตของผูคนในปจจุบันอยูภายใตความเสี่ยงภัยในการใชชีวิต นับตั้งแตลืมตาตื่นข้ึนมา 
จนถึงกลับเขานอนอีกครั้ง (มไหศวรรย มหัทธนาภิวัฒน, 2553) ความเสี่ยงท่ีกลาวถึง ประกอบดวย เสี่ยงจากการสูด
ดมอากาศท่ีเปนพิษ การรับประทานอาหารท่ีเสี่ยงตอสุขภาพ การเดินทางท่ีอาจจะไมปลอดภัย เปนตน เพ่ือลดความ
เสี่ยงภัยท่ีจากพิษภัยตางๆ ท่ีเก่ียวกับอาหารในปจจุบัน ทําใหหลายหนวยงานหันมาใหความสนใจกับการแกไขปญหา
ตั้งแตตนเหตุ เพ่ือเปนการปองกันภัยตั้งแตตนทางท่ีเปนปจจัยสําคัญตอการดํารงชีพของผูคน โดยเฉพาะสินคาเกษตร
ท่ีผานมาผูผลิตตองการปริมาณท่ีมากใหเพียงพอกับความตองการซื้อของผูบริโภค จึงไดใชสารเคมี ปุยเคมี เพ่ือเรง
การเจริญเติบโต ปรับแตงพันธุกรรมพืชเพ่ือใหมีความสวยงาม นารับประทาน ทําใหเกิดสารตกคางในรางกายเมื่อ
รับประทานไปนานๆ จากเหตุผลดังกลาว ทําใหภาครัฐไดเขามามีบทบาทในการควบคุมคุณภาพสินคาเกษตรใหมี
คุณภาพและมาตรฐาน เพ่ือใหผูบริโภคไววางใจในเรื่องความปลอดภัยในสินคาเกษตรท่ีเขาเลือกท่ีจะซื้อมา
รับประทาน 

ซึ่งสอดคลองกับการพัฒนาประเทศในระยะแผนพัฒนาฯ ฉบับท่ี 11 ซึ่งใหความสําคัญกับการสราง
ภูมิคุมกันใหกับประชาชน ชุมชน สังคม และประเทศ ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 11 น้ี ไดนํา
แนวคิดการพัฒนาประเทศสูความยั่งยืน โดยนอมนําหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงเขามาเปนแนวทางพัฒนา
ศักยภาพของประชาชน ชุมชน สังคม และประเทศ ตามลักษณะ 6 ทุน คือ ทุนมนุษย ทุนสังคม ทุนกายภาพ ทุนทาง
การเงิน ทุนทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม และทุนทางวัฒนธรรมมาใชประโยชนอยางบูรณาการและเก้ือกูลกัน 
โดยเฉพาะการสรางฐานทางปญญาเพ่ือเปนภูมิคุมกันใหกับคนและสังคมไทยเปนสังคมท่ีมีคุณภาพ กาวสูสังคมและ
เศรษฐกิจสีเขียวท่ีมีแบบแผนการผลิต และบริโภคอยางยั่งยืนและเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม อีกท้ัง ชวยสรางความ
ยั่งยืนของภาคเกษตร เพ่ือเปนฐานการพัฒนาประเทศท่ีมั่นคงและสมดุล มุงสูการอยูรวมกันในสังคมอยางมีความสุข
และเปนธรรม (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2554, หนา ฉ)  

นอกจากน้ีแลวปจจัยดานเศรษฐกิจ ไมวาจะเปนเศรษฐกิจระดับจุลภาคหรือระดับมหภาค ตางก็สงผล
กระทบกับการอุปโภคและบริโภค ดังเชน การเปลี่ยนแปลงสภาวะดานเศรษฐกิจ อัตราการขยายตัวและเสถียรภาพ
ทางเศรษฐกิจของประเทศไทยอยูในเกณฑดี ภาคอุตสาหกรรมเปนภาคการผลิตท่ีมีบทบาทสูง ภาคเกษตรเปนแหลง
สรางรายไดหลักของประชาชนสวนใหญในประเทศและเปนฐานในการสรางมูลคาเพ่ิมของการพัฒนาประเทศใน
ระยะแผนพัฒนาฯ ฉบับท่ี 11 ดังน้ันทิศทางการบริหารจัดการประเทศภายใตหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงเพ่ือ
รองรับการเปลี่ยนแปลงดังกลาว จึงเปนการใชจุดแข็งและศักยภาพท่ีมีอยูใหเปนประโยชนตอการพัฒนาประเทศเพ่ือ
สรางความเขมแข็งและรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจของประเทศ โดยใหความสําคัญกับการพัฒนาเศรษฐกิจ
ภายในประเทศท่ีเนนการเสริมสรางความเขมแข็งของฐานการผลิตภาคเกษตร และการประกอบการของวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม จากปจจัยตางๆ ทําใหผูบริโภคท่ีเล็งเห็นความสําคัญของความปลอดภัยในการบริโภคหัน
กลับมามองเรื่องสุขภาพท่ีดีมาจากขางใน อยางเชน การเลือกซื้อสินคาท่ีมีความปลอดภัย โดยเฉพาะสินคาเกษตรท่ีมี
ใหเลือกมากมายในปจจุบัน  

จังหวัดกําแพงเพชร เปนจังหวัดท่ีมีความอุดมสมบูรณดานธรรมชาติ และมีพ้ืนท่ีท่ีเหมาะแกการทํา
การเกษตรอยางยิ่ง เพราะมีแมนํ้าปงไหลผานทําใหมีนํ้าสําหรับทําการเกษตรตลอดท้ังป พืชเศรษฐกิจของจังหวัด
กําแพงเพชร ไดแก ขาว มัน ออย กลวยไข เปนตน เมื่อมีความตองการในการบริโภคมากข้ึนทําใหประชาชนหันไป
พ่ึงพาสารเคมี เพ่ือการเจริญเติบโตของพืชทําใหผูบริโภคไดรับผลกระทบจากการบริโภคพืชท่ีไดรับสารเคมี และ
ปจจุบันชุมชนในเขตพ้ืนท่ีอําเภอไทรงาม จังหวัดกําแพงเพชร จึงไดรวมกลุมและจัดตั้งกลุมวิสาหกิจชุมชนข้ึน จํานวน 
1 กลุม คือ วิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลิตพันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” ตั้งอยูในหมูท่ี 1 ตําบลไทรงาม 
อําเภอไทรงาม จังหวัดกําแพงเพชร ไดจดทะเบียนเมื่อวันท่ี 31 กรกฎาคม พ.ศ. 2556 สมาชิกสวนใหญประกอบ
อาชีพเกษตรกรรมแตประสบปญหาตนทุนการผลิตสูง ประกอบกับราคาขาวตกต่ํา สภาวะการแขงขันทางการตลาด
สูง มีคูแขงขันจํานวนมาก จึงไดจัดตั้งกลุมวิสาหกิจชุมชนน้ีข้ึน มีวัตถุประสงคเพ่ือผลิตเมล็ดพันธขาวปทุมธานี และ
ผลิตอาหารปลอดภัย โดยการผลิตแบบอินทรียเปนแนวทางหลักในการดําเนินงานของกลุม เพ่ือลดการใชสารเคมี
ทางการเกษตรท่ีเปนอันตรายตอสุขภาพ และพัฒนาคุณภาพชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน และเน่ืองจากทางกลุมยังไมมี
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การจัดการทางการตลาดท่ีดีจึงทําใหเกิดภาวะรายไดไมเพียงพอกับคาใชจาย สงผลตอการดํารงชีวิต ซึ่งทางกลุมยัง 
ไมมีแผนงานดานการตลาดท่ีชัดเจน ไมสามารถผลิตสินคาใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคได ทาง
คณะผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญของการจัดการทางการตลาด ทีมผูวิจัยจึงไดกําหนดประเด็นศึกษาวิจัยเรื่อง 
การตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลิตพันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. ศึกษาสภาพปญหาทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลิต
พันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” 

2. ศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลติ
พันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” 

 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

การวิจัยแบงเปนข้ันตอน ดังน้ี 
ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ใชคําถามปลายปด โดยการเลือกตอบเพียงหน่ึง

คําตอบขอคําถามประกอบดวย เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา (สูงสุด), อาชีพ, รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท), ปริมาณ
การซื้อเพ่ือบริโภคตอเดือน (ถุง) และชองทางการรับขาวสารขอมูลของผลิตภัณฑขาวกลองงอก  

ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก สอบถามระดับความ 
พึงพอใจของผูบริโภค 4 ดาน ประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย และ  
4) ดานการสงเสริมการตลาด โดยใชแบบมาตราสวนประมาณคา (rating scale) ดังน้ี 

การแปลผลของความคิดเห็นพิจารณาจากคาเฉลี่ยโดยใชเกณฑของเบสท (Best. 1981, p. 182) มี
รายละเอียดดังน้ี  

คาเฉลี่ย 4.50 - 5.00  หมายถึง  เห็นดวยมากท่ีสุด  
คาเฉลี่ย 3.50 - 4.49  หมายถึง  เห็นดวยมาก  
คาเฉลี่ย 2.50 - 3.49  หมายถึง  เห็นดวยปานกลาง  
คาเฉลี่ย 1.50 - 2.49  หมายถึง  เห็นดวยนอย  
คาเฉลี่ย 1.00 - 1.49  หมายถึง  เห็นดวยนอยท่ีสุด  

และใชแบบมาตราสวน ประมาณคา 5 ระดับ ตามวิธีของลิเคิรท (Likert) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541, หนา 167) เปนระดับการประเมิน ดังน้ี  

5  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ มากท่ีสุด  
4  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ มาก  
3  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ ปานกลาง  
2  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ นอย  
1  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ นอยท่ีสุด 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ เปนขอคําถามแบบปลายเปด (Open Ended)  

 
สรุปผลการวิจัย 

การตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน“กลุมสงเสริมและผลิตพันธขาวดีปทุมธานี 1  
ไทรงาม” สามารถสรุปผลการวิจัยได ดังน้ี 
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ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  
 
ตารางท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

เพศ 
  ชาย 144 37.7 
  หญิง 238 62.3 
อายุ   
  ต่ํากวา 20 ป 30 7.9 
  อายุระหวาง 20–30 ป 57 14.9 
  อายุระหวาง 31–40 ป 86 22.5 
  อายุระหวาง 41–50 ป 95 24.9 
  อายุระหวาง 51–60 ป 82 21.5 
  อาย ุ61 ปข้ึนไป 32 8.4 
ระดับการศึกษา (สูงสุด)   
  ไมไดเรียน 36 9.4 
  ประถมศึกษา 59 15.5 
  มัธยมศึกษาตอนปลาย 44 11.5 
  อาชีวศึกษา (ปวช.) 47 12.3 
  อนุปริญญา (ปวส.) 28 7.3 
  ปริญญาตร ี 125 32.7 
  สูงกวาปริญญาตร ี 43 11.3 
อาชีพ   
  รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 79 20.7 
  ธุรกิจสวนตัว/ คาขาย 21 5.5 
  ลูกจาง/ พนักงาน 79 20.7 
  เกษตรกรรม 102 26.7 
  รับจาง/ กรรมกร 29 7.6 
  นักเรียน/ นักศึกษา 14 3.7 
  แมบาน/ พอบาน 58 15.2 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท)   
  ต่ํากวา 10,000 บาท 7 1.8 
  10,000-15,000 บาท 14 3.7 
  15,001-20,000 บาท 42 11.0 
  20,001-25,000 บาท 63 16.5 
  25,001-30,000 บาท 112 29.3 
  30,001-35,000 บาท 71 18.6 
  35,001-40,000 บาท 34 8.9 
  40,001-45,000 บาท 39 10.2 
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ตารางท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 

ขอมูลผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

ปริมาณการซ้ือเพ่ือบริโภคตอเดือน (ถุง) 
  ไมไดซื้อ 38 9.9 
  1-3 ถุงตอเดือน 196 51.3 
  4-6 ถุงตอเดือน 85 22.3 
  7-10 ถุงตอเดือน 63 16.5 
ชองทางการรับขาวสารขอมูลของผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
  โทรทัศน/ เคเบิลทีวี 101 26.4 
  วิทยุ/ วิทยุชุมชน 41 10.7 
  หนังสือพิมพ 25 6.5 
  อินเทอรเน็ต 97 25.4 
  สื่อสิ่งพิมพ 22 5.8 
  หอกระจายขาว 14 3.7 
  ปากตอปาก 82 21.5 

จากตารางท่ี 1 แสดงขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม พบวา ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญงิ จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 62.3 และเพศชาย จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 37.7 สวนใหญอายุระหวาง 
41–50 ป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 24.9 รองลงมา คือ อายุระหวาง 31– 40 ป จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 
22.5 และอายุระหวาง 51–60 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.5 ระดับการศึกษาสวนใหญวุฒิปริญญาตรี 
จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 32.7 รองลงมา คือ ประถมศึกษา จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 15.5 และ
อาชีวศึกษา (ปวช.) จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 12.3 สวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม จํานวน 102 คน คิด
เปนรอยละ 26.7 รองลงมา คือ รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจและลูกจาง/ พนักงาน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 20.7 
และแมบาน/ พอบาน จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 15.2 ปริมาณการซื้อเพ่ือบริโภคตอเดือน สวนใหญซื้อ 1-3 ถุง
ตอเดือน จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 51.3 รองลงมา คือ 4-6 ถุงตอเดือน จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 22.3 
และ 7-10 ถุงตอเดือน จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 16.5 สวนชองทางการรับขาวสารขอมูลของผลิตภัณฑขาว
กลองงอกของผูบริโภค สวนใหญรับขาวสารขอมูลผานสื่อโทรทัศน/ เคเบิลทีวี จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 26.4 
รองลงมา คือ อินเทอรเน็ต จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.4 และปากตอปาก จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 
21.5  

 
ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก  
ตารางท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเหน็ของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก (ภาพรวม) 

ความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
(ภาพรวม) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2.35 .63 นอย 
2. ปจจัยดานราคา 2.40 .76 นอย 
3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 2.36 .65 นอย 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 2.36 .58 นอย 

ภาพรวม 2.37 .57 นอย 

จากตารางท่ี 2 แสดงขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอสภาพปญหาทางการตลาด ความตองการและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยระดับนอย มีคาเฉลี่ย
เทากับ 2.37 พิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยท่ีสงผลมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.40 
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รองลงมาคือ ดานการสงเสรมิการตลาดและดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.36 และดานผลิตภัณฑ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.35 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก (รายดาน) 

ความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก  
(รายดาน) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. ดานผลิตภัณฑ 
1.1 รูปแบบของผลิตภณัฑ เชน แบบนํ้า แบบผงชงดื่ม 2.36 .69 นอย 
1.2 ความปลอดภัยในตัวสินคา (ไมมีเช้ือรา) 2.34 .69 นอย 
1.3 มีคณุคาทางโภชนาการ 2.36 .68 นอย 
1.4 สินคามีคุณภาพผานการรับรองมาตรฐาน 2.36 .71 นอย 
1.5 สี กลิ่น นารับประทาน 2.38 .68 นอย 
1.6 งายตอการดูแล การเก็บรักษา 2.35 .72 นอย 

2. ดานราคา 
2.1 ราคาไมแพง เมื่อเทียบกับคุณคาทางโภชนาการท่ีไดรับ 2.36 .73 นอย 
2.2 ราคามีหลายระดับ ตามขนาดของผลิตภณัฑ 2.44 .63 นอย 
2.3 ราคาใกลเคียงกับทองตลาด และคูแขงขัน 2.41 .74 นอย 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
3.1 สามารถหาซื้อไดสะดวก ตามทองตลาดท่ัวไป 2.35 .75 นอย 
3.2 สามารถซื้อไดผานชองทางตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคา
ชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสือ่สังคมออนไลน หรือ
สามารถโทรศัพทสั่งซื้อได 

2.41 .68 นอย 

3.3 รานคาจาํหนายตามงานเทศกาลประจําอําเภอ/จังหวัด 
หรือระดับประเทศ 

2.32 .71 นอย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 
4.1 การซื้อสินคาหนารานในปริมาณมากจะไดรับสวนลด
จากมูลคาสินคารวม 

2.38 .64 นอย 

4.2 จัดใหมสีินคาทดลองชิม ตามชนิดของสินคาท่ีวาง
จําหนาย 

2.33 .69 นอย 

4.3 สําหรับลูกคาท่ีซื้อเพ่ือไปจําหนายตอจะซื้อในราคาท่ีถูก
ลงกวาราคาขายปลีก 

2.39 .62 นอย 

จากตารางท่ี 3 แสดงขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอสภาพปญหาทางการตลาด ความตองการและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก พิจารณาเปนรายดาน ดังน้ี 1) ดานผลิตภัณฑ สภาพปญหาท่ี
พบมากท่ีสุด คือ สี กลิ่น นารับประทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.38 รองลงมาคือ รูปแบบของผลิตภัณฑ, มีคุณคาทาง
โภชนาการ และสินคามีคุณภาพผานการรับรองมาตรฐาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.36 2) ดานราคา สภาพปญหาท่ีพบ
มากท่ีสุด คือ ราคามีหลายระดับ ตามขนาดของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.44 รองลงมา คือ ราคาใกลเคียงกับ
ทองตลาด และคูแขงขัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.41 และราคาไมแพง เมื่อเทียบกับคุณคาทางโภชนาการท่ีไดรับ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.36 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย สภาพปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ สามารถซื้อไดผานชองทาง
ตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคาชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสื่อสังคมออนไลน หรือสามารถโทรศัพทสั่งซื้อได มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.41 รองลงมาคือ สามารถหาซื้อไดสะดวก ตามทองตลาดท่ัวไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.35 และรานคา
จําหนายตามงานเทศกาลประจําอําเภอ/จังหวัด หรือระดับประเทศ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.32 และ 4) ดานการสงเสริม
การตลาด สภาพปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ สําหรับลูกคาท่ีซื้อเพ่ือไปจําหนายตอจะซื้อในราคาท่ีถูกลงกวาราคาขาย
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ปลีก 2.39 รองลงมาคือ การซื้อสินคาหนารานในปริมาณมากจะไดรับสวนลดจากมูลคาสินคารวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 
2.38 และจัดใหมีสินคาทดลองชิม ตามชนิดของสินคาท่ีวางจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.33 ตามลําดับ 
 

ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับแนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
ตารางท่ี 4 แสดงแนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก (ภาพรวม) 

แนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
(ภาพรวม) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลติภัณฑ 4.39 .65 มาก 
2. กลยุทธดานราคา 4.28 .61 มาก 
3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 4.43 .60 มาก 
4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 4.43 .60 มาก 

ภาพรวม 4.38 .56 มาก 

จากตารางท่ี 4 แสดงแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา ภาพรวม
การพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก อยูในระดับพอใจมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 พิจารณา
เปนรายดาน พบวา ระดับความพึงพอใจ มากที่สุดคือ กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนายและกลยุทธดานการ
สงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.43 รองลงมาคือ กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.39 และกลยุทธดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 5 แสดงแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก (รายดาน) 

แนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
(รายดาน) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑ    
1.1 เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมีคณุคาทางโภชนาการมากข้ึน 4.45 .71 มาก 
1.2 เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมสีสีันสวยงามเพ่ิม 4.39 .70 มาก 
1.3 แตงกลิ่นดวยธรรมชาติดวยวัตถุดิบ เชน ผลไม 4.35 .75 มาก 

2. กลยุทธดานราคา    
2.1 ราคาตามคณุภาพของผลิตภณัฑ 4.31 .69 มาก 
2.2 ราคามีหลายระดับ ตามคุณภาพของสินคา 4.30 .67 มาก 
2.3 ราคาใกลเคียงกับตลาด/คูแขงขัน 4.23 .71 มาก 

3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย    
3.1 สามารถซื้อไดผานชองทางตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคา
ชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสือ่สังคมออนไลน หรือสามารถ
โทรศัพทสั่งซื้อได 

4.32 .72 มาก 

3.2 การเพ่ิมตัวแทนจําหนาย 4.53 .70 มาก 
3.3 การจดัหาพรีเซ็นเตอรตราสินคาท่ีกลุมลูกคารูจัก 4.47 .68 มาก 

4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด    
4.1 บัตรสะสมคะแนนสําหรับลูกคาประจํา เพ่ือรับของรางวัล 
ของแถม 

4.44 .66 มาก 

4.2 นําฉลากเกามารับสวนลดครั้งตอไป 4.49 .67 มาก 
4.3 ใหการสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือสังคม เชน กิจกรรมชุมชน วัด 
โรงเรียน 

4.38 .65 มาก 
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จากตารางท่ี 5 แสดงแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก พิจารณาเปนราย
ดาน ดังน้ี 1) กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑ ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมี
คุณคาทางโภชนาการมากข้ึน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 รองลงมาคือ เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมีสีสันสวยงามเพ่ิม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.39 และแตงกลิ่นดวยธรรมชาติดวยวัตถุดิบ เชน ผลไม คาเฉลี่ยเทากับ 4.35 2) กลยุทธดานราคา
ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ราคาตามคุณภาพของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 รองลงมาคือ ราคามีหลาย
ระดับ ตามคุณภาพของสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และ ราคาใกลเคียงกับตลาด/คูแขงขัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 
3) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ การเพ่ิมตัวแทนจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.53 รองลงมาคือ การจัดหาพรีเซ็นเตอรตราสินคาท่ีกลุมลูกคารูจัก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.47 และสามารถซื้อไดผาน
ชองทางตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคาชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสื่อสังคมออนไลน หรือสามารถโทรศัพทสั่งซื้อ
ได มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 และ 4) กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ นําฉลากเกา
มารับสวนลดครั้งตอไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.53 รองลงมาคือ บัตรสะสมคะแนนสําหรับลูกคาประจํา เพ่ือรับของ
รางวัล ของแถม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 และใหการสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือสังคม เชน กิจกรรมชุมชน วัด โรงเรียน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.38 ตามลําดับ  

 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยมีประเด็นในการอภิปรายผล มีดังน้ี 
ผลการศึกษาวิจัย พบวา ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 238 คน และ

เพศชาย จํานวน 144 คน อายุระหวาง 41–50 ป ประกอบอาชีพเกษตรกรรม รายไดเฉลี่ยตอเดือน อยูระหวาง 
25,001-30,000 บาท ไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑขาวกลองงอก ผานชองทางโทรทัศนและเคเบิลทีวี 
ปริมาณการซื้อเพ่ือการบริโภค 1-3 ถุงตอเดือน สอดคลองกับมไหศวรรย มหัทธนาภิวัฒน (2553) ปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิผลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อนํ้าขาวกลองงอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุนอยกวา 30 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน/ ลูกจาง และมีรายไดเฉลี่ยเดือนระหวาง 10,001–15,000 บาท พฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคเก่ียวกับคุณสมบัติของนํ้าขาวกลองงอกท่ีตองกับความตองการมากท่ีสุด คือ การตานมะเร็ง โดยซื้อ 1 
สัปดาห/ ครั้ง ครั้งละ 1 ขวดหรือกลอง และช่ืนชอบรสธรรมชาติมากท่ีสดุ สวนปจจัยท่ีเลือกซื้อมากท่ีสุด คือ คุณภาพ 
วัตถุประสงคท่ีซื้อ คือ ดื่มเอง กลุมผูบริโภคท่ีเหมาะสม คือ วัยทํางานและวัยสูงอายุ แหลงท่ีซื้อมากท่ีสุด คือ ซุปเปอร
มารเก็ต และปจจัยสวนประสมการตลาดมีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมอยูในระดับมาก  

สวนผลการศึกษาดานสภาพปญหาทางการตลาดของผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา เกิดจากปจจัยดาน
ราคาผลิตภัณฑขาวกลองงอกท่ีสูงกวาทองตลาด รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการขายผลิตภัณฑขาวกลองงอกยัง 
ไมท่ัวถึง และมีขอจํากัดดานชองทางการจัดจําหนาย คือ มีจุดจําหนายและปริมาณผลิตภัณฑขาวกลองงอกไมเพียงพอ
ตอความตองการของผูบริโภค สอดคลองกับจารุวรรณ ชมพูบุตร (2553) ผลการศึกษาสภาพปญหาทางการตลาด
ผลิตภัณฑขาวกลองงอก ผลการศึกษาพบวา ลูกคาไมพอใจ ดานราคาผลิตภัณฑขาวกลองงอก และดานการสงเสริม
การขายผลิตภัณฑขาวกลองงอก (มไหศวรรย มหัทธนาภิวัฒน, 2553) ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลตอ
กระบวนการการตัดสินใจซื้อนํ้าขาวกลองงอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา เมื่อจําแนก
เปนรายดานมีเพียงอายุท่ีมีอิทธิผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ ในข้ันตอนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อ 
ปจจัยสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ดาน มีอิทธิผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อทุกข้ันตอน ตั้งแตข้ันการรับรูปญหา การ
คนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยการสงเสริมการตลาดมีอิทธิ
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยรวมและในแตละข้ันตอนมากท่ีสุด 

แนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก ดังน้ี  
1. กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑ เริ่มจากปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหมีนาสนใจมากข้ึน และ 

จัดทําฉลากแสดงคุณคาทางโภชนาการ สอดคลองกับศุภลักษณ เซ็นนันท (2554) การศึกษาความพึงพอใจของ
ผูบริโภคตอขาวกลองงอก ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจในสี กลิ่น รสชาติ ลักษณะของเมล็ดขาวท่ีหุงสุกข้ึนอยู
กับอัตราสวนการผสมขาวแตละสายพันธ และอัตราสวนของนํ้าและขาวในการหุง เพ่ือใหเหมาะสมสามารถปรับ
อัตราสวนของนํ้าได ตามความชอบของแตละบุคคล และสอดคลองกับศิริพักตร ฐานิสโร (2553) ผลการศึกษาพบวา
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การสราง ความแตกตางดวยการเพ่ิมส ีกลิ่น และรสชาติของชาเขียวเขาไป เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายใหกับผูบริโภค
มากข้ึน จะ สามารถตอบสนองใหกับผูท่ีรักสุขภาพเปนอยางมาก เพราะนอกจากจะไดคุณคาจากขาวท่ีไดรับการ
รับรองแลว ผูบริโภคยังไดรับคุณคาจากชาเขียวอีกดวย  

2. กลยุทธดานราคา ใชกลยุทธการตั้งราคามีหลายระดับ ตามคุณภาพของสินคา สอดคลองศิริพักตร 
ฐานิสโร (2553) การศึกษาปญหาและกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมผลประกอบการในธุรกิจ
ขาวบรรจุถุง ท่ีวา ราคาสามารถตั้งมีราคาท่ีสูงกวาในของคูแขงไดน้ันตองทําใหผูบริโภครูสึกคุมคาและสรางความ 
พึงพอใจใหแกผูบริโภค เมื่อมีการเปรียบเทียบกับราคาของคูแขงขันในระดับเดียวกัน รวมถึงมีการใหเครดิตและการ
ชําระเงินแกลูกคาดวยเง่ือนไขท่ีดีท่ีสุด ตามประเภทของรานคา 

3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย เพ่ิมจุดจําหนายสินคาใหมากข้ึนและท่ัวถึง สอดคลองกับ
ศศิธร วัฒนสันติพงศ (2545). พฤติกรรมผูบริโภคขาวกลองในอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน ผลการวิจัยพบวา ชอง
ทางการจัดจําหนายท่ีจะเขาถึงผูบริโภคไดอยางสามารถครอบคลุมท่ัวถึงทุกกลุมเปาหมาย เชน การเพ่ิมพ้ืนท่ีจัด
จําหนายในรานคาตางๆ รานสะดวกซื้อ และรานคาสงและปลีกในตลาดท่ัวไป เพ่ือใหผลิตภัณฑมีการวางจําหนาย
มากกวาผลิตภัณฑของคูแขง 

4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด พัฒนาทักษะความรูความเขาใจเก่ียวกับผลิตภัณฑขาวกลอง
งอก และเทคนิคการขายใหกับพนักงานขายหรือตัวแทนจําหนาย และจัดกิจสงเสริมการขาย เชน สะสมแตมจาก
ปริมาณการซื้อ หรือใหสวนลดการคากับตัวแทนจําหนาย สอดคลองศิริพักตร ฐานิสโร (2553) การศึกษาปญหาและ
กําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมผล ประกอบการในธุรกิจขาวบรรจุถุง ผลการวิจัยพบวา การจัด
กิจกรรมการตลาดและทําการประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอ โดยการประชาสัมพันธผานสื่อวิทยุ สื่อเสียงตามสายใน
หางสรรพสินคาท่ีจําหนายผลิตภัณฑ ดานขางรถ และภายในรถประจําทางปรับอากาศ เพ่ือใหผูบริโภคทราบถึงความ
แตกตาง ทางดานคุณภาพสินคา รวมถึงการประชาสัมพันธเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความเขาใจมากข้ึน 
 
ขอเสนอแนะ 

1. ควรจัดใหมีการพัฒนาดานผลิตภัณฑผลิตภัณฑขาวกลองงอก จากขาวเกษตรอินทรียหรือขาวปลอดภัย 
2. ควรจัดใหมีการพัฒนาดานผลิตภัณฑผลติภณัฑบรรจขุาวกลองงอก ท่ีสามารถเก็บขาวไดนาน และงาย

ตอการพกพาของลูกคา 
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