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บทคัดยอ 
การวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาสภาพปญหาทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก และ 2) ศึกษา

ท่ีความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก ใชการวิจัยเชิงปริมาณและเชิงพรรณนา กลุมตัวอยาง 382 คน 
จากตารางสําเร็จรูปของทาโร ยามาเน ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% เครื่องมือ คือ แบบสอบถาม สถิติ ไดแก รอยละ 
คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 
41–50 ป ประกอบอาชีพเกษตรกรรม รายไดเฉลี่ยตอเดือน อยูระหวาง 25,001-30,000 บาท ไดรับขอมูลขาวสารผาน
ทางโทรทัศนและเคเบิลทีวี ความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา ปริมาณการซื้อเพ่ือการบริโภค 
1-3 ถุงตอเดือน เกิดจากปจจัยดานราคาผลิตภัณฑขาวกลองงอกท่ีสูงกวาทองตลาด รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการ
ขายผลิตภัณฑขาวกลองงอกยังไมท่ัวถึง และมีขอจํากัดดานชองทางการจัดจําหนาย คือ มีจุดจําหนายและปริมาณ
ผลิตภัณฑขาวกลองงอกไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค โดยมีขอเสนอแนะแยกตามสวนประสมทางการตลาด 
ดังน้ี 1) ดานผลิตภัณฑ เริ่มจากปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหมีนาสนใจมากข้ึน และ จัดทําฉลากแสดงคุณคาทางโภชนาการ 
2) ดานราคา ใชกลยุทธการตั้งราคามีหลายระดับ ตามคุณภาพของสินคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย เพ่ิมจุด
จําหนายสินคาใหมากข้ึนและท่ัวถึง และ 4) ดานการสงเสริมการการตลาด พัฒนาทักษะความรูความเขาใจเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑขาวกลองงอก และเทคนิคการขายใหกับพนักงานขายหรือตัวแทนจําหนาย และจัดกิจสงเสริมการขาย เชน 
สะสมแตมจากปริมาณการซื้อ หรือใหสวนลดการคากับตัวแทนจําหนาย  
คําสําคัญ: การตลาด / ขาวกลองงอก / 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. 
Keywords: marketing/ germinated brown rice/ community enterprise 
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในยุคปจจุบันท่ีสถานการณตองการความรวดเร็วในการใชชีวิต ทําใหอะไรท่ีมีความรวดเร็วเปนท่ีตองการ

มาก ไมวาจะเปนสินคาอุปโภคบริโภค การสื่อสาร เทคโนโลยี แมแตการพยาบาลเพ่ือการดูแลสุขภาพก็ยังตองการ
ความรวดเร็ว ทําใหการใชชีวิตของผูคนในปจจุบันอยูภายใตความเสี่ยงภัยในการใชชีวิต นับตั้งแตลืมตาตื่นข้ึนมา 
จนถึงกลับเขานอนอีกครั้ง (มไหศวรรย มหัทธนาภิวัฒน, 2553) ความเสี่ยงท่ีกลาวถึง ประกอบดวย เสี่ยงจากการสูด
ดมอากาศท่ีเปนพิษ การรับประทานอาหารท่ีเสี่ยงตอสุขภาพ การเดินทางท่ีอาจจะไมปลอดภัย เปนตน เพ่ือลดความ
เสี่ยงภัยท่ีจากพิษภัยตางๆ ท่ีเก่ียวกับอาหารในปจจุบัน ทําใหหลายหนวยงานหันมาใหความสนใจกับการแกไขปญหา
ตั้งแตตนเหตุ เพ่ือเปนการปองกันภัยตั้งแตตนทางท่ีเปนปจจัยสําคัญตอการดํารงชีพของผูคน โดยเฉพาะสินคาเกษตร
ท่ีผานมาผูผลิตตองการปริมาณท่ีมากใหเพียงพอกับความตองการซื้อของผูบริโภค จึงไดใชสารเคมี ปุยเคมี เพ่ือเรง
การเจริญเติบโต ปรับแตงพันธุกรรมพืชเพ่ือใหมีความสวยงาม นารับประทาน ทําใหเกิดสารตกคางในรางกายเมื่อ
รับประทานไปนานๆ จากเหตุผลดังกลาว ทําใหภาครัฐไดเขามามีบทบาทในการควบคุมคุณภาพสินคาเกษตรใหมี
คุณภาพและมาตรฐาน เพ่ือใหผูบริโภคไววางใจในเรื่องความปลอดภัยในสินคาเกษตรท่ีเขาเลือกท่ีจะซื้อมา
รับประทาน 

ซึ่งสอดคลองกับการพัฒนาประเทศในระยะแผนพัฒนาฯ ฉบับท่ี 11 ซึ่งใหความสําคัญกับการสราง
ภูมิคุมกันใหกับประชาชน ชุมชน สังคม และประเทศ ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 11 น้ี ไดนํา
แนวคิดการพัฒนาประเทศสูความยั่งยืน โดยนอมนําหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงเขามาเปนแนวทางพัฒนา
ศักยภาพของประชาชน ชุมชน สังคม และประเทศ ตามลักษณะ 6 ทุน คือ ทุนมนุษย ทุนสังคม ทุนกายภาพ ทุนทาง
การเงิน ทุนทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม และทุนทางวัฒนธรรมมาใชประโยชนอยางบูรณาการและเก้ือกูลกัน 
โดยเฉพาะการสรางฐานทางปญญาเพ่ือเปนภูมิคุมกันใหกับคนและสังคมไทยเปนสังคมท่ีมีคุณภาพ กาวสูสังคมและ
เศรษฐกิจสีเขียวท่ีมีแบบแผนการผลิต และบริโภคอยางยั่งยืนและเปนมิตรตอสิ่งแวดลอม อีกท้ัง ชวยสรางความ
ยั่งยืนของภาคเกษตร เพ่ือเปนฐานการพัฒนาประเทศท่ีมั่นคงและสมดุล มุงสูการอยูรวมกันในสังคมอยางมีความสุข
และเปนธรรม (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2554, หนา ฉ)  

นอกจากน้ีแลวปจจัยดานเศรษฐกิจ ไมวาจะเปนเศรษฐกิจระดับจุลภาคหรือระดับมหภาค ตางก็สงผล
กระทบกับการอุปโภคและบริโภค ดังเชน การเปลี่ยนแปลงสภาวะดานเศรษฐกิจ อัตราการขยายตัวและเสถียรภาพ
ทางเศรษฐกิจของประเทศไทยอยูในเกณฑดี ภาคอุตสาหกรรมเปนภาคการผลิตท่ีมีบทบาทสูง ภาคเกษตรเปนแหลง
สรางรายไดหลักของประชาชนสวนใหญในประเทศและเปนฐานในการสรางมูลคาเพ่ิมของการพัฒนาประเทศใน
ระยะแผนพัฒนาฯ ฉบับท่ี 11 ดังน้ันทิศทางการบริหารจัดการประเทศภายใตหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงเพ่ือ
รองรับการเปลี่ยนแปลงดังกลาว จึงเปนการใชจุดแข็งและศักยภาพท่ีมีอยูใหเปนประโยชนตอการพัฒนาประเทศเพ่ือ
สรางความเขมแข็งและรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจของประเทศ โดยใหความสําคัญกับการพัฒนาเศรษฐกิจ
ภายในประเทศท่ีเนนการเสริมสรางความเขมแข็งของฐานการผลิตภาคเกษตร และการประกอบการของวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม จากปจจัยตางๆ ทําใหผูบริโภคท่ีเล็งเห็นความสําคัญของความปลอดภัยในการบริโภคหัน
กลับมามองเรื่องสุขภาพท่ีดีมาจากขางใน อยางเชน การเลือกซื้อสินคาท่ีมีความปลอดภัย โดยเฉพาะสินคาเกษตรท่ีมี
ใหเลือกมากมายในปจจุบัน  

จังหวัดกําแพงเพชร เปนจังหวัดท่ีมีความอุดมสมบูรณดานธรรมชาติ และมีพ้ืนท่ีท่ีเหมาะแกการทํา
การเกษตรอยางยิ่ง เพราะมีแมนํ้าปงไหลผานทําใหมีนํ้าสําหรับทําการเกษตรตลอดท้ังป พืชเศรษฐกิจของจังหวัด
กําแพงเพชร ไดแก ขาว มัน ออย กลวยไข เปนตน เมื่อมีความตองการในการบริโภคมากข้ึนทําใหประชาชนหันไป
พ่ึงพาสารเคมี เพ่ือการเจริญเติบโตของพืชทําใหผูบริโภคไดรับผลกระทบจากการบริโภคพืชท่ีไดรับสารเคมี และ
ปจจุบันชุมชนในเขตพ้ืนท่ีอําเภอไทรงาม จังหวัดกําแพงเพชร จึงไดรวมกลุมและจัดตั้งกลุมวิสาหกิจชุมชนข้ึน จํานวน 
1 กลุม คือ วิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลิตพันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” ตั้งอยูในหมูท่ี 1 ตําบลไทรงาม 
อําเภอไทรงาม จังหวัดกําแพงเพชร ไดจดทะเบียนเมื่อวันท่ี 31 กรกฎาคม พ.ศ. 2556 สมาชิกสวนใหญประกอบ
อาชีพเกษตรกรรมแตประสบปญหาตนทุนการผลิตสูง ประกอบกับราคาขาวตกต่ํา สภาวะการแขงขันทางการตลาด
สูง มีคูแขงขันจํานวนมาก จึงไดจัดตั้งกลุมวิสาหกิจชุมชนน้ีข้ึน มีวัตถุประสงคเพ่ือผลิตเมล็ดพันธขาวปทุมธานี และ
ผลิตอาหารปลอดภัย โดยการผลิตแบบอินทรียเปนแนวทางหลักในการดําเนินงานของกลุม เพ่ือลดการใชสารเคมี
ทางการเกษตรท่ีเปนอันตรายตอสุขภาพ และพัฒนาคุณภาพชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน และเน่ืองจากทางกลุมยังไมมี
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การจัดการทางการตลาดท่ีดีจึงทําใหเกิดภาวะรายไดไมเพียงพอกับคาใชจาย สงผลตอการดํารงชีวิต ซึ่งทางกลุมยัง 
ไมมีแผนงานดานการตลาดท่ีชัดเจน ไมสามารถผลิตสินคาใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคได ทาง
คณะผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญของการจัดการทางการตลาด ทีมผูวิจัยจึงไดกําหนดประเด็นศึกษาวิจัยเรื่อง 
การตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลิตพันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. ศึกษาสภาพปญหาทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลิต
พันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” 

2. ศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน “กลุมสงเสริมและผลติ
พันธขาวดีปทุมธานี 1 ไทรงาม” 

 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

การวิจัยแบงเปนข้ันตอน ดังน้ี 
ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ใชคําถามปลายปด โดยการเลือกตอบเพียงหน่ึง

คําตอบขอคําถามประกอบดวย เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา (สูงสุด), อาชีพ, รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท), ปริมาณ
การซื้อเพ่ือบริโภคตอเดือน (ถุง) และชองทางการรับขาวสารขอมูลของผลิตภัณฑขาวกลองงอก  

ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก สอบถามระดับความ 
พึงพอใจของผูบริโภค 4 ดาน ประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย และ  
4) ดานการสงเสริมการตลาด โดยใชแบบมาตราสวนประมาณคา (rating scale) ดังน้ี 

การแปลผลของความคิดเห็นพิจารณาจากคาเฉลี่ยโดยใชเกณฑของเบสท (Best. 1981, p. 182) มี
รายละเอียดดังน้ี  

คาเฉลี่ย 4.50 - 5.00  หมายถึง  เห็นดวยมากท่ีสุด  
คาเฉลี่ย 3.50 - 4.49  หมายถึง  เห็นดวยมาก  
คาเฉลี่ย 2.50 - 3.49  หมายถึง  เห็นดวยปานกลาง  
คาเฉลี่ย 1.50 - 2.49  หมายถึง  เห็นดวยนอย  
คาเฉลี่ย 1.00 - 1.49  หมายถึง  เห็นดวยนอยท่ีสุด  

และใชแบบมาตราสวน ประมาณคา 5 ระดับ ตามวิธีของลิเคิรท (Likert) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541, หนา 167) เปนระดับการประเมิน ดังน้ี  

5  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ มากท่ีสุด  
4  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ มาก  
3  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ ปานกลาง  
2  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ นอย  
1  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ นอยท่ีสุด 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ เปนขอคําถามแบบปลายเปด (Open Ended)  

 
สรุปผลการวิจัย 

การตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอกของวิสาหกิจชุมชน“กลุมสงเสริมและผลิตพันธขาวดีปทุมธานี 1  
ไทรงาม” สามารถสรุปผลการวิจัยได ดังน้ี 
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ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  
 
ตารางท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

เพศ 
  ชาย 144 37.7 
  หญิง 238 62.3 
อายุ   
  ต่ํากวา 20 ป 30 7.9 
  อายุระหวาง 20–30 ป 57 14.9 
  อายุระหวาง 31–40 ป 86 22.5 
  อายุระหวาง 41–50 ป 95 24.9 
  อายุระหวาง 51–60 ป 82 21.5 
  อาย ุ61 ปข้ึนไป 32 8.4 
ระดับการศึกษา (สูงสุด)   
  ไมไดเรียน 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 
  สูงกวาปริญญาตร ี 43 11.3 
อาชีพ   
  รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 79 20.7 
  ธุรกิจสวนตัว/ คาขาย 21 5.5 
  ลูกจาง/ พนักงาน 79 20.7 
  เกษตรกรรม 102 26.7 
  รับจาง/ กรรมกร 29 7.6 
  นักเรียน/ นักศึกษา 14 3.7 
  แมบาน/ พอบาน 58 15.2 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน (บาท)   
  ต่ํากวา 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 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 

ขอมูลผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

ปริมาณการซ้ือเพ่ือบริโภคตอเดือน (ถุง) 
  ไมไดซื้อ 38 9.9 
  1-3 ถุงตอเดือน 196 51.3 
  4-6 ถุงตอเดือน 85 22.3 
  7-10 ถุงตอเดือน 63 16.5 
ชองทางการรับขาวสารขอมูลของผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
  โทรทัศน/ เคเบิลทีวี 101 26.4 
  วิทยุ/ วิทยุชุมชน 41 10.7 
  หนังสือพิมพ 25 6.5 
  อินเทอรเน็ต 97 25.4 
  สื่อสิ่งพิมพ 22 5.8 
  หอกระจายขาว 14 3.7 
  ปากตอปาก 82 21.5 

จากตารางท่ี 1 แสดงขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม พบวา ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญงิ จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 62.3 และเพศชาย จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 37.7 สวนใหญอายุระหวาง 
41–50 ป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 24.9 รองลงมา คือ อายุระหวาง 31– 40 ป จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 
22.5 และอายุระหวาง 51–60 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.5 ระดับการศึกษาสวนใหญวุฒิปริญญาตรี 
จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 32.7 รองลงมา คือ ประถมศึกษา จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 15.5 และ
อาชีวศึกษา (ปวช.) จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 12.3 สวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม จํานวน 102 คน คิด
เปนรอยละ 26.7 รองลงมา คือ รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจและลูกจาง/ พนักงาน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 20.7 
และแมบาน/ พอบาน จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 15.2 ปริมาณการซื้อเพ่ือบริโภคตอเดือน สวนใหญซื้อ 1-3 ถุง
ตอเดือน จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 51.3 รองลงมา คือ 4-6 ถุงตอเดือน จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 22.3 
และ 7-10 ถุงตอเดือน จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 16.5 สวนชองทางการรับขาวสารขอมูลของผลิตภัณฑขาว
กลองงอกของผูบริโภค สวนใหญรับขาวสารขอมูลผานสื่อโทรทัศน/ เคเบิลทีวี จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 26.4 
รองลงมา คือ อินเทอรเน็ต จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.4 และปากตอปาก จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 
21.5  

 
ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก  
ตารางท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเหน็ของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก (ภาพรวม) 

ความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
(ภาพรวม) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2.35 .63 นอย 
2. ปจจัยดานราคา 2.40 .76 นอย 
3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 2.36 .65 นอย 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 2.36 .58 นอย 

ภาพรวม 2.37 .57 นอย 

จากตารางท่ี 2 แสดงขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอสภาพปญหาทางการตลาด ความตองการและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา ภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยระดับนอย มีคาเฉลี่ย
เทากับ 2.37 พิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยท่ีสงผลมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.40 
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รองลงมาคือ ดานการสงเสรมิการตลาดและดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.36 และดานผลิตภัณฑ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.35 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก (รายดาน) 

ความคิดเห็นของผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก  
(รายดาน) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. ดานผลิตภัณฑ 
1.1 รูปแบบของผลิตภณัฑ เชน แบบนํ้า แบบผงชงดื่ม 2.36 .69 นอย 
1.2 ความปลอดภัยในตัวสินคา (ไมมีเช้ือรา) 2.34 .69 นอย 
1.3 มีคณุคาทางโภชนาการ 2.36 .68 นอย 
1.4 สินคามีคุณภาพผานการรับรองมาตรฐาน 2.36 .71 นอย 
1.5 สี กลิ่น นารับประทาน 2.38 .68 นอย 
1.6 งายตอการดูแล การเก็บรักษา 2.35 .72 นอย 

2. ดานราคา 
2.1 ราคาไมแพง เมื่อเทียบกับคุณคาทางโภชนาการท่ีไดรับ 2.36 .73 นอย 
2.2 ราคามีหลายระดับ ตามขนาดของผลิตภณัฑ 2.44 .63 นอย 
2.3 ราคาใกลเคียงกับทองตลาด และคูแขงขัน 2.41 .74 นอย 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
3.1 สามารถหาซื้อไดสะดวก ตามทองตลาดท่ัวไป 2.35 .75 นอย 
3.2 สามารถซื้อไดผานชองทางตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคา
ชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสือ่สังคมออนไลน หรือ
สามารถโทรศัพทสั่งซื้อได 

2.41 .68 นอย 

3.3 รานคาจาํหนายตามงานเทศกาลประจําอําเภอ/จังหวัด 
หรือระดับประเทศ 

2.32 .71 นอย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 
4.1 การซื้อสินคาหนารานในปริมาณมากจะไดรับสวนลด
จากมูลคาสินคารวม 

2.38 .64 นอย 

4.2 จัดใหมสีินคาทดลองชิม ตามชนิดของสินคาท่ีวาง
จําหนาย 

2.33 .69 นอย 

4.3 สําหรับลูกคาท่ีซื้อเพ่ือไปจําหนายตอจะซื้อในราคาท่ีถูก
ลงกวาราคาขายปลีก 

2.39 .62 นอย 

จากตารางท่ี 3 แสดงขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอสภาพปญหาทางการตลาด ความตองการและ
พฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีมีตอผลิตภัณฑขาวกลองงอก พิจารณาเปนรายดาน ดังน้ี 1) ดานผลิตภัณฑ สภาพปญหาท่ี
พบมากท่ีสุด คือ สี กลิ่น นารับประทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.38 รองลงมาคือ รูปแบบของผลิตภัณฑ, มีคุณคาทาง
โภชนาการ และสินคามีคุณภาพผานการรับรองมาตรฐาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.36 2) ดานราคา สภาพปญหาท่ีพบ
มากท่ีสุด คือ ราคามีหลายระดับ ตามขนาดของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.44 รองลงมา คือ ราคาใกลเคียงกับ
ทองตลาด และคูแขงขัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.41 และราคาไมแพง เมื่อเทียบกับคุณคาทางโภชนาการท่ีไดรับ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.36 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย สภาพปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ สามารถซื้อไดผานชองทาง
ตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคาชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสื่อสังคมออนไลน หรือสามารถโทรศัพทสั่งซื้อได มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.41 รองลงมาคือ สามารถหาซื้อไดสะดวก ตามทองตลาดท่ัวไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.35 และรานคา
จําหนายตามงานเทศกาลประจําอําเภอ/จังหวัด หรือระดับประเทศ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.32 และ 4) ดานการสงเสริม
การตลาด สภาพปญหาท่ีพบมากท่ีสุด คือ สําหรับลูกคาท่ีซื้อเพ่ือไปจําหนายตอจะซื้อในราคาท่ีถูกลงกวาราคาขาย
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ปลีก 2.39 รองลงมาคือ การซื้อสินคาหนารานในปริมาณมากจะไดรับสวนลดจากมูลคาสินคารวม มีคาเฉลี่ยเทากับ 
2.38 และจัดใหมีสินคาทดลองชิม ตามชนิดของสินคาท่ีวางจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.33 ตามลําดับ 
 

ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับแนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
ตารางท่ี 4 แสดงแนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก (ภาพรวม) 

แนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
(ภาพรวม) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลติภัณฑ 4.39 .65 มาก 
2. กลยุทธดานราคา 4.28 .61 มาก 
3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 4.43 .60 มาก 
4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 4.43 .60 มาก 

ภาพรวม 4.38 .56 มาก 

จากตารางท่ี 4 แสดงแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา ภาพรวม
การพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก อยูในระดับพอใจมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 พิจารณา
เปนรายดาน พบวา ระดับความพึงพอใจ มากที่สุดคือ กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนายและกลยุทธดานการ
สงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.43 รองลงมาคือ กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.39 และกลยุทธดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 5 แสดงแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก (รายดาน) 

แนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก 
(รายดาน) 

𝒙𝒙� S.D. แปลคา 

1. กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑ    
1.1 เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมีคณุคาทางโภชนาการมากข้ึน 4.45 .71 มาก 
1.2 เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมสีสีันสวยงามเพ่ิม 4.39 .70 มาก 
1.3 แตงกลิ่นดวยธรรมชาติดวยวัตถุดิบ เชน ผลไม 4.35 .75 มาก 

2. กลยุทธดานราคา    
2.1 ราคาตามคณุภาพของผลิตภณัฑ 4.31 .69 มาก 
2.2 ราคามีหลายระดับ ตามคุณภาพของสินคา 4.30 .67 มาก 
2.3 ราคาใกลเคียงกับตลาด/คูแขงขัน 4.23 .71 มาก 

3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย    
3.1 สามารถซื้อไดผานชองทางตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคา
ชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสือ่สังคมออนไลน หรือสามารถ
โทรศัพทสั่งซื้อได 

4.32 .72 มาก 

3.2 การเพ่ิมตัวแทนจําหนาย 4.53 .70 มาก 
3.3 การจดัหาพรีเซ็นเตอรตราสินคาท่ีกลุมลูกคารูจัก 4.47 .68 มาก 

4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด    
4.1 บัตรสะสมคะแนนสําหรับลูกคาประจํา เพ่ือรับของรางวัล 
ของแถม 

4.44 .66 มาก 

4.2 นําฉลากเกามารับสวนลดครั้งตอไป 4.49 .67 มาก 
4.3 ใหการสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือสังคม เชน กิจกรรมชุมชน วัด 
โรงเรียน 

4.38 .65 มาก 
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จากตารางท่ี 5 แสดงแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก พิจารณาเปนราย
ดาน ดังน้ี 1) กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑ ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมี
คุณคาทางโภชนาการมากข้ึน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 รองลงมาคือ เพ่ิมสวนผสมของวัตถุดิบท่ีมีสีสันสวยงามเพ่ิม มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.39 และแตงกลิ่นดวยธรรมชาติดวยวัตถุดิบ เชน ผลไม คาเฉลี่ยเทากับ 4.35 2) กลยุทธดานราคา
ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ราคาตามคุณภาพของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 รองลงมาคือ ราคามีหลาย
ระดับ ตามคุณภาพของสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และ ราคาใกลเคียงกับตลาด/คูแขงขัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 
3) กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ การเพ่ิมตัวแทนจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.53 รองลงมาคือ การจัดหาพรีเซ็นเตอรตราสินคาท่ีกลุมลูกคารูจัก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.47 และสามารถซื้อไดผาน
ชองทางตางๆ เชน ท่ีตั้งกลุม รานคาชุมชน ศูนย OTOP จังหวัด ผานสื่อสังคมออนไลน หรือสามารถโทรศัพทสั่งซื้อ
ได มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 และ 4) กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ นําฉลากเกา
มารับสวนลดครั้งตอไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.53 รองลงมาคือ บัตรสะสมคะแนนสําหรับลูกคาประจํา เพ่ือรับของ
รางวัล ของแถม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 และใหการสนับสนุนกิจกรรมเพ่ือสังคม เชน กิจกรรมชุมชน วัด โรงเรียน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.38 ตามลําดับ  

 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยมีประเด็นในการอภิปรายผล มีดังน้ี 
ผลการศึกษาวิจัย พบวา ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 238 คน และ

เพศชาย จํานวน 144 คน อายุระหวาง 41–50 ป ประกอบอาชีพเกษตรกรรม รายไดเฉลี่ยตอเดือน อยูระหวาง 
25,001-30,000 บาท ไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑขาวกลองงอก ผานชองทางโทรทัศนและเคเบิลทีวี 
ปริมาณการซื้อเพ่ือการบริโภค 1-3 ถุงตอเดือน สอดคลองกับมไหศวรรย มหัทธนาภิวัฒน (2553) ปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิผลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อนํ้าขาวกลองงอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุนอยกวา 30 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปน
พนักงานบริษัทเอกชน/ ลูกจาง และมีรายไดเฉลี่ยเดือนระหวาง 10,001–15,000 บาท พฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคเก่ียวกับคุณสมบัติของนํ้าขาวกลองงอกท่ีตองกับความตองการมากท่ีสุด คือ การตานมะเร็ง โดยซื้อ 1 
สัปดาห/ ครั้ง ครั้งละ 1 ขวดหรือกลอง และช่ืนชอบรสธรรมชาติมากท่ีสดุ สวนปจจัยท่ีเลือกซื้อมากท่ีสุด คือ คุณภาพ 
วัตถุประสงคท่ีซื้อ คือ ดื่มเอง กลุมผูบริโภคท่ีเหมาะสม คือ วัยทํางานและวัยสูงอายุ แหลงท่ีซื้อมากท่ีสุด คือ ซุปเปอร
มารเก็ต และปจจัยสวนประสมการตลาดมีอิทธิผลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมอยูในระดับมาก  

สวนผลการศึกษาดานสภาพปญหาทางการตลาดของผลิตภัณฑขาวกลองงอก พบวา เกิดจากปจจัยดาน
ราคาผลิตภัณฑขาวกลองงอกท่ีสูงกวาทองตลาด รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการขายผลิตภัณฑขาวกลองงอกยัง 
ไมท่ัวถึง และมีขอจํากัดดานชองทางการจัดจําหนาย คือ มีจุดจําหนายและปริมาณผลิตภัณฑขาวกลองงอกไมเพียงพอ
ตอความตองการของผูบริโภค สอดคลองกับจารุวรรณ ชมพูบุตร (2553) ผลการศึกษาสภาพปญหาทางการตลาด
ผลิตภัณฑขาวกลองงอก ผลการศึกษาพบวา ลูกคาไมพอใจ ดานราคาผลิตภัณฑขาวกลองงอก และดานการสงเสริม
การขายผลิตภัณฑขาวกลองงอก (มไหศวรรย มหัทธนาภิวัฒน, 2553) ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิผลตอ
กระบวนการการตัดสินใจซื้อนํ้าขาวกลองงอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา เมื่อจําแนก
เปนรายดานมีเพียงอายุท่ีมีอิทธิผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ ในข้ันตอนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อ 
ปจจัยสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ดาน มีอิทธิผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อทุกข้ันตอน ตั้งแตข้ันการรับรูปญหา การ
คนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยการสงเสริมการตลาดมีอิทธิ
ผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยรวมและในแตละข้ันตอนมากท่ีสุด 

แนวทางการตลาดผลิตภัณฑขาวกลองงอก ดังน้ี  
1. กลยุทธดานพัฒนา/ปรับปรุงผลิตภัณฑ เริ่มจากปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหมีนาสนใจมากข้ึน และ 

จัดทําฉลากแสดงคุณคาทางโภชนาการ สอดคลองกับศุภลักษณ เซ็นนันท (2554) การศึกษาความพึงพอใจของ
ผูบริโภคตอขาวกลองงอก ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจในสี กลิ่น รสชาติ ลักษณะของเมล็ดขาวท่ีหุงสุกข้ึนอยู
กับอัตราสวนการผสมขาวแตละสายพันธ และอัตราสวนของนํ้าและขาวในการหุง เพ่ือใหเหมาะสมสามารถปรับ
อัตราสวนของนํ้าได ตามความชอบของแตละบุคคล และสอดคลองกับศิริพักตร ฐานิสโร (2553) ผลการศึกษาพบวา
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การสราง ความแตกตางดวยการเพ่ิมส ีกลิ่น และรสชาติของชาเขียวเขาไป เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายใหกับผูบริโภค
มากข้ึน จะ สามารถตอบสนองใหกับผูท่ีรักสุขภาพเปนอยางมาก เพราะนอกจากจะไดคุณคาจากขาวท่ีไดรับการ
รับรองแลว ผูบริโภคยังไดรับคุณคาจากชาเขียวอีกดวย  

2. กลยุทธดานราคา ใชกลยุทธการตั้งราคามีหลายระดับ ตามคุณภาพของสินคา สอดคลองศิริพักตร 
ฐานิสโร (2553) การศึกษาปญหาและกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมผลประกอบการในธุรกิจ
ขาวบรรจุถุง ท่ีวา ราคาสามารถตั้งมีราคาท่ีสูงกวาในของคูแขงไดน้ันตองทําใหผูบริโภครูสึกคุมคาและสรางความ 
พึงพอใจใหแกผูบริโภค เมื่อมีการเปรียบเทียบกับราคาของคูแขงขันในระดับเดียวกัน รวมถึงมีการใหเครดิตและการ
ชําระเงินแกลูกคาดวยเง่ือนไขท่ีดีท่ีสุด ตามประเภทของรานคา 

3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย เพ่ิมจุดจําหนายสินคาใหมากข้ึนและท่ัวถึง สอดคลองกับ
ศศิธร วัฒนสันติพงศ (2545). พฤติกรรมผูบริโภคขาวกลองในอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน ผลการวิจัยพบวา ชอง
ทางการจัดจําหนายท่ีจะเขาถึงผูบริโภคไดอยางสามารถครอบคลุมท่ัวถึงทุกกลุมเปาหมาย เชน การเพ่ิมพ้ืนท่ีจัด
จําหนายในรานคาตางๆ รานสะดวกซื้อ และรานคาสงและปลีกในตลาดท่ัวไป เพ่ือใหผลิตภัณฑมีการวางจําหนาย
มากกวาผลิตภัณฑของคูแขง 

4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด พัฒนาทักษะความรูความเขาใจเก่ียวกับผลิตภัณฑขาวกลอง
งอก และเทคนิคการขายใหกับพนักงานขายหรือตัวแทนจําหนาย และจัดกิจสงเสริมการขาย เชน สะสมแตมจาก
ปริมาณการซื้อ หรือใหสวนลดการคากับตัวแทนจําหนาย สอดคลองศิริพักตร ฐานิสโร (2553) การศึกษาปญหาและ
กําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดเพ่ือเพ่ิมผล ประกอบการในธุรกิจขาวบรรจุถุง ผลการวิจัยพบวา การจัด
กิจกรรมการตลาดและทําการประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอ โดยการประชาสัมพันธผานสื่อวิทยุ สื่อเสียงตามสายใน
หางสรรพสินคาท่ีจําหนายผลิตภัณฑ ดานขางรถ และภายในรถประจําทางปรับอากาศ เพ่ือใหผูบริโภคทราบถึงความ
แตกตาง ทางดานคุณภาพสินคา รวมถึงการประชาสัมพันธเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความเขาใจมากข้ึน 
 
ขอเสนอแนะ 

1. ควรจัดใหมีการพัฒนาดานผลิตภัณฑผลิตภัณฑขาวกลองงอก จากขาวเกษตรอินทรียหรือขาวปลอดภัย 
2. ควรจัดใหมีการพัฒนาดานผลิตภัณฑผลติภณัฑบรรจขุาวกลองงอก ท่ีสามารถเก็บขาวไดนาน และงาย

ตอการพกพาของลูกคา 
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