
บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางด้านการตลาดต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ผลงานวิจัย เพ่ือเพ่ิมผลผลิตเชิงพาณิชย์ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม สามารถสรุปผลวิจัย และ
อภิปรายผลวิจัย  ดังต่อไปนี้ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ผลิตภัณฑ์แก่นตะวันแคปซูล 
       สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

   จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์แก่นตะวันแคปซูลส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 26 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.52 มีสัดส่วนใกล้เคียงกันกับเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 43.48 
, ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี  31-40 ปี และ 41-50 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 11 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.91 มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุดจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 56.52  ส่วนมากส าเร็จ
การศึกษาระดับประถมศึกษาและมัธยมศึกษา จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 36.96  ส่วนใหญ่มี
อาชีพค้าขายและเกษตรกรมากที่สุด จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 19.57 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
สูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 5,000-10,000 บาท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 
 

สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์แก่นตะวันแคปซูล 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์แก่นตะวันแคปซูล มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และ
ปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์แก่น
ตะวันแคปซูล ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 67.39  ต้องการใช้
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากที่สุดจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 78.26  ส่วนมากได้
ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ เป็นบางวัน จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อย
ละ 41.30  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติด้วย
ตนเอง จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 56.52  ตนเอง จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภค
บริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากที่สุด จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 47.83  สาเหตุ
ที่ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคที่มีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ มีประโยชน์ต่อร่างกายและ
ราคาเหมาะสม จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 36.96  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากที่สุดใน
ปริมาณ 20-25 กรัมและ 60-75 กรัม จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 41.30  มีความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์มากที่สุดในระดับราคา 20-40 บาท จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 65.22  มีความต้องการ



114 
 

ซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์แบบขวดมากที่สุด จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 41.30 ต้องการให้จัด
รายการส่งเสริมการขายแบบได้ของสัมมนาคุณฟรีมากที่สุด จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 20.83 
ต้องการให้จัดมีการจัดจ าหน่ายในช่องทางร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11 มากที่สุด จ านวน 16 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.78  ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 60.87 
วัตถุประสงค์ส าคัญท่ีสุดในการซื้อสินค้า คือ ใช้เองส่วนตัว จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 73.91 และ
มีการเลือกซ้ือสินค้าทันทีเมื่อเห็นสินค้า จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 60.87 
 

สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า ผลิตภัณฑ์
แก่นตะวันแคปซูล 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์แก่นตะวันแคปซูล มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X =3.74, S.D. = 0.37) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 3.81, S.D. = 0.48) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ ยกเว้นตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.24, S.D. = 0.87) 
รองลงมาคือ ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X =3.74, S.D. = 0.48) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X =3.74, S.D. 
= 0.41) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นการส่งเสริมการขาย เช่น การให้
ส่วนลด การมีของแถม อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.22, S.D. = 0.76) และด้านการจัดจ าหน่าย
โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 3.66, S.D. = 0.49) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุก
ข้อ ยกเว้นสถานที่ซื้อสะดวกต่อการเดินทางและที่จอดรถ อยู่ในระดบัปานกลาง (X = 3.37, S.D. = 
0.93) ตามล าดับ 
 

5.1.2 ผลิตภัณฑ์ขนุนทอด 
       สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

         จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ขนุนฉาบส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 26 คน 
คิดเป็นร้อยละ 52.00 มีสัดส่วนใกล้เคียงกันกับเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 , 
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 33 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 , มีสถานภาพ
โสดมากท่ีสุดจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 78.00 , ส่วนมากส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 38 คน คดิเป็นร้อยละ 76.00 , ส่วนใหญ่มีอาชีพนักศึกษามากท่ีสุด จ านวน 41 คน คิดเป็น
ร้อยละ 82.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 5,000-10,000 บาท 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 
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สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ขนุนทอดกรอบ 
 พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ขนุนฉาบ มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้าน
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ขนุนฉาบ ส่วนใหญ่
รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจาก
ธรรมชาติ มากท่ีสุดจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00  ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ี
ส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ เป็นบางวันและไม่ใช้เลย จ านวนอย่างละ 18 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.00  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติด้วยตนเอง 
จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00  ตนเอง จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมี
ส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากที่สุด จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 80.00  สาเหตุที่ใช้
ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ มีประโยชน์ต่อร่างกาย จ านวน 
18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากที่สุดในปริมาณ 75-100 กรัม จ านวน 
29 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากที่สุดในระดับราคา 20-40 บาท 
จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 96.00  มีความต้องการซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์แบบขวดและกระป๋อง
มากที่สุด จ านวนอย่างละ 19 คน คิดเป็นร้อยละ 35.85, ต้องการให้จัดรายการส่งเสริมการขายแบบ
ไม่พอใจสินค้ายินดีคืนเงินมากที่สุด จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 34.07  ต้องการให้จัดมีการจัด
จ าหน่ายในช่องทางร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11 มากที่สุด จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 
ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00  วัตถุประสงค์
ส าคัญที่สุดในการซื้อสินค้า คือ ใช้เองส่วนตัว จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 84.00 และมีการเลือกซ้ือ
สินค้าทันทีเมื่อเห็นสินค้า จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 88.00 

 
สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า  

ผลิตภัณฑ์ขนุนทอดกรอบ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ขนุนทอดกรอบ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X =3.57, S.D. = 0.51) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 3.68, S.D. = 0.56) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า
อยู่ในระดับมากทุกข้อ รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X =3.57, S.D. = 0.56) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ประจ าท้องถิ่น อยู่
ในระดับปานกลาง (X = 3.22, S.D. = 0.65) ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X =3.55, S.D. = 
0.58) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นราคาผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกันกับ
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ผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน อยู่ในระดับปานกลาง (X = 3.36, S.D. = 0.72) ราคาผลิตภัณฑ์มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ อยู่ในระดับปานกลาง (X = 3.40, S.D. = 0.97) และมีระดับสินค้าที่
หลากหลาย อยู่ในระดับปานกลาง (X = 3.36, S.D. = 0.85) และด้านการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก (X = 3.48, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้น
สถานที่ซื้อสะดวกต่อการเดินทางและที่จอดรถ และการสั่งซื้อทางโทรศัพท์ อยู่ในระดับปานกลาง (X
= 3.36, S.D. = 0.96) และการขายสินค้าผ่านเวปไซต์ อยู่ในระดับปานกลาง (X = 3.40, S.D. = 
1.07) ตามล าดับ 
 

5.1.3 ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
       สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

        จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 มีสัดส่วนใกล้เคียงกันกับเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 23 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.00  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 20 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.00  มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุดจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00  ส่วนมากส าเร็จการศึกษา
ระดับมัธยมศึกษา จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00  ส่วนใหญ่มีอาชีพนักศึกษามากที่สุด จ านวน 
18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 
20,000 ขึ้นไป จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 

 
สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวจากข้าวไรซ์เบอร์รี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวจากไร่เบอร์รี่ มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภค
ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวจากไร่เบอร์รี่ ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 
86.00  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากท่ีสุดจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 
88.00  ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ เป็นบางวัน จ านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามา
จากธรรมชาติด้วยตนเอง จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00  ตนเอง จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากท่ีสุด จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อย
ละ 42.00  สาเหตุที่ใช้ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ ปลอดภัย
ต่อร่างกาย จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในปริมาณ 
60-75 กรัม จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในระดับ



117 
 

ราคา 41-60 บาท จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00  มีความต้องการซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์
แบบขวดมากท่ีสุด จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00  ต้องการให้จัดรายการส่งเสริมการขายแบบ
ไม่พอใจสินค้ายินดีคืนเงินมากที่สุด จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00  ต้องการให้จัดมีการจัด
จ าหน่ายในช่องทางห้างสรรพสินค้าท่ัวไป มากท่ีสุด จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 38.98  ผู้บริโภค
จะซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 วัตถุประสงค์ส าคัญที่สุดใน
การซื้อสินค้า คือ เพ่ือใช้ในครอบครัว จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 และมีการเลือกซ้ือสินค้า
โดยใช้เวลาการตัดสินใจภายใน 1 วัน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 
 

สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า  ผลิตภัณฑ์
ครีมบ ารุงผิวจากไรซ์เบอร์รี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวจากไรซ์เบอร์รี่ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.33, 
S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
ดังนี้คือ ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.35, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ประจ าท้องถิ่น อยู่ในระดับมาก (
X = 4.16, S.D. = 0.68) รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X
=4.33, S.D. = 0.68) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ด้านราคา โดยรวม
อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X =4.32, S.D. = 0.73) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุก
ข้อ ยกเว้นสามารถต่อรองราคาได้ อยู่ในระดับมาก (X = 4.20, S.D. = 0.81) และด้านการจัด
จ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.31, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ตามล าดับ 
 

5.1.4 ผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา 
        สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

         จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ชาเชียงดาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 28 คน 
คิดเป็นร้อยละ 59.57 และเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 40.43  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 
31-40 ปี และ 41-50 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 13 คน คิดเป็นร้อยละ 27.66  มีสถานภาพสมรสมาก
ที่สุดจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 72.34  ส่วนมากส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา จ านวน 18 
คน คิดเป็นร้อยละ 38.30  ส่วนใหญ่มีอาชีพค้าขายมากท่ีสุด จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 27.66 
และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 5,000-10,000 บาท จ านวน 22 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.81 
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สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา 
 จากการวิจัย พบว่า  ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัย
ทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา 
ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 70.21  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากท่ีสุดจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 72.34  ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์
อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ ค่อนข้างบ่อยครั้ง จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.91  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติด้วยตนเอง 
จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 55.32  ตนเอง จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมี
ส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากที่สุด จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 27.66  สาเหตุที่ใช้
ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ มีประโยชน์ต่อร่างกาย จ านวน 
21 คน คิดเป็นร้อยละ 44.68  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากที่สุดในปริมาณ 20-25 กรัม จ านวน 
22 คน คิดเป็นร้อยละ 46.81  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากที่สุดในระดับราคา 20-40 บาท 
จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 48.94 , มีความต้องการซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์แบบขวดมากที่สุด 
จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 41.67 ต้องการให้จัดรายการส่งเสริมการขายแบบซื้อ 1 แถม 1 มาก
ที่สุด จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 30.19  ต้องการให้จัดมีการจัดจ าหน่ายในช่องทางร้านสะดวกซ้ือ 
เช่น 7-11 มากที่สุด จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 33.85  ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าประเภทอาหารมาก
ที่สุด จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 29.79, วัตถุประสงค์ส าคัญท่ีสุดในการซื้อสินค้า คือ ใช้เองส่วนตัว 
จ านวน 21 คน คิดเป็น ร้อยละ 44.68 และมีการเลือกซื้อสินค้าทันทีเมื่อเห็นสินค้า และใช้เวลาในการ
ตัดสินใจ ภายใน 1 วัน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 38.30 
 

สรุปผลส่วนที่  3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า    
ผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ชาเชียงดา มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X =3.90, S.D. = 0.86) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 3.97, S.D. = 0.86) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า
อยู่ในระดับมากทุกข้อ รองลงมาคือ ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X =3.94, S.D. = 0.88) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X =3.89, 
S.D. = 0.82) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ และด้านการจัดจ าหน่ายโดยรวม
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อยู่ในระดับมาก (X = 3.78, S.D. = 0.89) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ 
ตามล าดับ 
 

5.1.5 ผลิตภัณฑ์เซรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ 
        สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
         จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เซรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ส่วนใหญ่เป็น

เพศชายจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 56.52 มีสัดส่วนใกล้เคียงกันกับเพศหญิง ซึ่งมีจ านวน 21 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.75  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 19 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.58  มีสถานภาพโสดมากท่ีสุดจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 56.25  ส่วนมากส าเร็จการศึกษา
ระดับปริญญาตรี จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 58.33  ส่วนใหญ่มีอาชีพนักศึกษามากท่ีสุด จ านวน 
15 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 
บาท จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 27.08 
 

สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์เซรั่มจากข้าวไรซ์เบอรี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เซรั่มจากข้าวไรซ์เบอรี่ มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์
เซรั่มจากข้าว ไรเบอรี่ ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 81.25  ต้องการใช้
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากที่สุดจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 72.92  ส่วนมาก
ไม่ได้ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคที่ส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 
35.42  ส่วนใหญ่ไม่ได้เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติด้วย
ตนเอง จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 58.33  เพ่ือน จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภค
ที่มีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากที่สุด จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 27.08  สาเหตุที่ใช้
ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ มีประโยชน์ต่อร่างกายและ
ปลอดภัยต่อร่างกาย จ านวน 16 คน คดิเป็นร้อยละ 33.33  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากที่สุดใน
ปริมาณ 20-25 กรัมและ 60-75 กรัม จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 41.67  มีความต้องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์มากที่สุดในระดับราคา 20-40 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 39.58  มีความต้องการ
ซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์แบบขวดมากที่สุด จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 69.39 ต้องการให้จัด
รายการส่งเสริมการขายแบบซื้อ 1 แถม 1 มากที่สุด จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 20.45  ต้องการ
ให้จัดมีการจัดจ าหน่ายในช่องทางร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-11 มากที่สุด จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.26  ผู้บริโภคจะซ้ือสินค้าประเภทอาหารมากที่สุด จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25 
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วัตถุประสงค์ส าคัญท่ีสุดในการซื้อสินค้า คือ ใช้เองส่วนตัว จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 56.25 และ
มีการเลือกซ้ือสินค้าทันทีเมื่อเห็นสินค้า จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 56.25 
 

สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์
เซรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เซรั่มปิดผมขาวจากข้าวไรซ์เบอรี่ มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X
=4.22, S.D. = 0.93) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหา
น้อย ดังนี้คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X =4.21, S.D. = 0.70) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ 
อยู่ในระดับมาก (X = 4.08, S.D. = 0.90)  การบริการของพนักงานขาย อยู่ในระดับมาก (X = 4.10, 
S.D. = 0.66) และพนักงานอัธยาศัยดี อยู่ในระดับมาก (X = 4.10, S.D. = 0.63) รองลงมาคือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 4.17, S.D. = 0.70) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (X = 4.04, S.D. = 
0.74) ผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ประจ าท้องถิ่น อยู่ในระดับมาก (X = 4.02, S.D. = 0.76) และมีการ
ออกแบบและสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อยู่ในระดับมาก (X = 4.00, S.D. = 0.80) ด้านราคาโดยรวมอยู่
ในระดับมาก (X =4.17, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นมี
ราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.27, S.D. = 0.71) วิธีการ
ช าระเงินหลากหลาย อยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.25, S.D. = 0.73) และมีการให้ข้อมูลราคาสินค้า 
อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.21, S.D. = 0.65) และด้านการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X
= 4.19, S.D. = 0.75) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นมีสินค้าพร้อม
ส าหรับการขายอยู่เสมอ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.35, S.D. = 0.73) ความสะดวกในการหาซื้อ 
อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.27, S.D. = 0.68) และสถานที่จัดจ าหน่ายสะอาด สวยงาม อยู่ในระดับ
มากที่สุด (X = 4.21, S.D. = 0.65) ตามล าดับ 
 

5.1.6 ผลิตภัณฑ์ปุ๋ยหมักชีวภาพ 
       สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

         จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ปุ๋ยหมักชีวภาพส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 69.39 และเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 30.61 , สว่นใหญ่มี
อายุระหว่าง 41-50 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 16 คน คิดเป็นร้อยละ 32.65 , มีสถานภาพสมรสมาก
ที่สุดจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 81.63 , ส่วนมากส าเร็จการศึกษาระดับประถมศึกษา จ านวน 28 
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คน คิดเป็นร้อยละ 57.14 , สว่นใหญ่มีอาชีพเกษตรกรมากที่สุด จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 87.76 
และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท จ านวน 37 คน คิดเป็น
ร้อยละ 75.51 

 
สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์ปุ๋ยหมักชีวภาพ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ปุ๋ยหมักชีวภาพ มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และ
ปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ปุ๋ยหมัก
ชีวภาพ ส่วนใหญ่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 98.00  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มี
ส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากท่ีสุดจ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 98.00  ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์
อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ ค่อนข้างบ่อยครั้ง จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.90  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติด้วยตนเอง 
จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 89.80  ตนเอง จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมี
ส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากที่สุด จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 69.40  สาเหตุที่ใช้
ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ ปลอดภัยต่อร่างกาย จ านวน 26 
คน คิดเป็นร้อยละ 53.10   มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในปริมาณ 20-25 กรัม จ านวน 18 
คน คิดเป็นร้อยละ 36.70  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในระดับราคา 20-40 บาท จ านวน 
30 คน คิดเป็นร้อยละ 61.20  มีความต้องการซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์แบบถุงมากท่ีสุด จ านวน 41 
คน คิดเป็นร้อยละ 78.85 ต้องการให้จัดรายการส่งเสริมการขายแบบบัตรสมาชิก ส่วนลด/ของแถม 
มากที่สุด จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.73 ต้องการให้จัดมีการจัดจ าหน่ายในช่องทางห้างขาย
ของช าทั่วไป และศูนย์สินค้าโอท๊อป มากที่สุด จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 71.42 ผู้บริโภคจะซ้ือ
สินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 89.80, วัตถุประสงค์ส าคัญที่สุดในการ
ซื้อสินค้า คือ เพ่ือใช้ในครอบครัว จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 67.35 และมีการเลือกซื้อสินค้าทันที
เมื่อเห็นสินค้า จ านวน 35 คน คิดเปน็ร้อยละ 71.43 
 

สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า  ผลิตภัณฑ์
ปุ๋ยหมักชีวภาพ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ปุ๋ยหมักชีวภาพ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X =4.14, S.D. = 0.89) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X =4.26, S.D. = 0.78) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
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พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นการส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลด การมีของแถม อยู่ใน
ระดับมาก (X = 4.12, S.D. = 0.81) และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ อยู่ในระดับมาก (
X = 4.10, S.D. = 0.90) รองลงมาคือ ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X =4.14, S.D. = 0.92) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับ
คุณภาพ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.33, S.D. = 0.85) และมีการให้ข้อมูลราคาสินค้า อยู่ในระดับ
มากที่สุด (X = 4.24, S.D. = 0.88) ด้านการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 4.11, S.D. = 
0.89) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากที่สุดทุกข้อ ยกเว้นมีวิธีการแสดงการผลิตสินค้า
ให้ลูกค้าชม อยู่ในระดับมาก (X = 4.18, S.D. = 0.83) การขายสินค้าผ่านเวปไซต์ อยู่ในระดับมาก (
X = 3.63, S.D. = 1.17) และการสั่งซื้อทางโทรศัพท์ อยู่ในระดับมาก (X = 3,61,  S.D. = 1.08) 
และด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 4.06, S.D. = 0.97) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า
อยู่ในระดับมากทุกข้อ ตามล าดับ 

5.1.7 ผลิตภัณฑ์ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าตาลส าหรับผู้ป่วยเบาหวาน 
        สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

         จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าตาลส าหรับผู้ป่วย
เบาหวานส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 มีสัดส่วนใกล้เคียงกันกับเพศ
ชาย ซึ่งมีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีจ านวนมากที่สุด 
คือ 21 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00  มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุดจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00  
ส่วนมากส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00  ส่วนใหญ่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
สูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 15,000  บาทจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 

 
สรุปผลผข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าตาลส าหรับผู้ป่วยเบาหวาน 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าตาลส าหรับผู้ป่วยเบาหวาน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้
ดังนี้ ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าตาลส าหรับผู้ป่วยเบาหวาน ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ 
จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 92.00  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากที่สุด
จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00  ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามา
จากธรรมชาติ เป็นบางวัน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์
อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติด้วยตนเอง จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00   
ญาติพ่ีน้อง จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ 
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มากที่สุด จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00  สาเหตุที่ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบ
ที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ มีประโยชน์ต่อร่างกาย จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  มีความ
ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในปริมาณ 60-75 กรัม จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00  มีความ
ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในระดับราคา 41-60 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  มี
ความต้องการซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์แบบถุงมากที่สุด จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ44.00 ต้องการ
ให้จัดรายการส่งเสริมการขายแบบได้ของสัมมนาคุณฟรีมากที่สุด จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.25  ต้องการให้จัดมีการจัดจ าหน่ายในช่องทางร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11 มากที่สุด จ านวน 40 คน 
คิดเป็นร้อยละ 80.00  ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.00  วัตถุประสงค์ส าคัญท่ีสุดในการซื้อสินค้า คือ เพื่อใช้ในครอบครัว จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อย
ละ 38.00 และมีการเลือกซ้ือสินค้าโดยใช้เวลาในการตัดสินใจ ภายใน 1 วัน จ านวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 48.00 

 
สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า ผลิตภัณฑ์

ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าตาลส าหรับผู้ป่วยเบาหวาน 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ข้าวเพื่อสุขภาพลดน้ าตาลส าหรับผู้ป่วยเบาหวาน มี              
ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง(X =3.40, S.D. = 0.87) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ย
จากมากไปหาน้อย ดังนี้คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X =3.44, S.D. = 
0.87) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ ยกเว้นพนักงานอัธยาศัยดี อยู่ในระดับ
ปานกลาง (X = 3.40, S.D. = 0.81) การส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลด การมีของแถม อยู่ใน
ระดับปานกลาง (X = 3.38, S.D. = 0.90) และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ อยู่ในระดับ
ปานกลาง (X = 3.38, S.D. = 0.78) รองลงมาคือ ด้านการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X = 
3.41, S.D. = 0.84) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับปานกลางทุกข้อ ยกเว้นการสั่งซื้อทาง
โทรศัพท ์อยู่ในระดับมาก (X = 3.56, S.D. = 0.76)  ความสะดวกในการหาซื้อ อยู่ในระดับมาก (X
= 3.50, S.D. = 0.81) และสถานที่จัดจ าหน่ายสะอาด สวยงาม อยู่ในระดับมาก (X = 3.48, S.D. = 
0.93) ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (X = 3.39, S.D. = 0.84) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่าอยู่ในระดับปานกลางทุกข้อ ยกเว้นตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (X = 3.70, 
S.D. = 0.99) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (X = 3.52, S.D. = 0.97) และเครื่องหมาย
รับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (X = 3.44, S.D. = 0.81) และด้านราคาโดยรวมอยู่
ในระดับปานกลาง (X =3.35, S.D. = 0.95) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับปานกลางทุก
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ข้อ ยกเว้นมีการให้ข้อมูลราคาสินค้า อยู่ในระดับมาก (X = 3.56, S.D. = 0.95) และสามารถต่อรอง
ราคาได้ อยู่ในระดับมาก (X = 3.44, S.D. = 1.03) ตามล าดับ 
 
        5.1.8 ผลิตภัณฑ์ยาสระผมจากข้าวไรซ์เบอรี่ 

        สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
          จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ยาสระผมจากข้าวไรซ์เบอรี่ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 มีสัดส่วนใกล้เคียงกันกับเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 22 คน คิด
เป็นร้อยละ 44.00  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 60 ปีขึ้นไป มีจ านวนมากที่สุด คือ 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.00  มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุดจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00  ส่วนมากส าเร็จการศึกษา
ระดับประถมศึกษา จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00  ส่วนใหญ่มีอาชีพเกษตรกรมากท่ีสุด 
จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ระหว่าง 5,000-10,000 บาท จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 

 
สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์ยาสระผมจากข้าวไรซ์เบอรี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ยาสระผมจากข้าวไรซ์เบอรี่ มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภค
ผลิตภัณฑ์ยาสระผมจากข้าวไรเบอรี่ ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 
94.00  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากท่ีสุดจ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 
98.00  ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ ค่อนข้างบ่อยครั้ง 
จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่
ท ามาจากธรรมชาติด้วยตนเอง จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00  ญาติพ่ีน้อง จะมีอิทธิพลหรือ
เลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากที่สุด จ านวน 23 คน คิด
เป็นร้อยละ 46.00  สาเหตุที่ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ 
มีประโยชน์ต่อร่างกาย จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด
ในปริมาณ 60-75 กรัม จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  มี ความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด
ในระดับราคา 41-60 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  มี ความต้องการซื้อในลักษณะ
บรรจุภัณฑ์แบบขวดมากท่ีสุด จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 60.78  ต้องการให้จัดรายการส่งเสริม
การขายแบบได้ของสัมมนาคุณฟรีมากท่ีสุด จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 26.32  ต้องการให้จัดมี
การจัดจ าหน่ายในช่องทางห้างสรรพสินค้าทั่วไป มากที่สุด จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 32.43  
ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00  วัตถุประสงค์
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ส าคัญที่สุดในการซื้อสินค้า คือ ใช้เองส่วนตัว จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 และมีการเลือกซ้ือ
สินค้าทันทีเมื่อเห็นสินค้า จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 78.00 

 
สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า  ผลิตภัณฑ์c

ยาสระผมจากข้าวไรซ์เบอรี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์ยาสระผมจากข้าวไรซ์เบอรี่ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.33, 
S.D. = 0.67) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
ดังนี้คือ ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.41, S.D. = 0.64) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ประจ าท้องถิ่น อยู่ในระดับมาก (
X = 4.20, S.D. = 0.70) รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X
=4.36, S.D. = 0.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นพนักงาน
อัธยาศัยดี อยู่ในระดับมาก (X = 4.16, S.D. = 0.65) ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X
=4.28, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ และด้านการจัด
จ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.23, S.D. = 0.74) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นมีวิธีการแสดงการผลิตสินค้าให้ลูกค้าชม อยู่ในระดับมาก (X = 4.18, 
S.D. = 0.75) และมีสินค้าพร้อมส าหรับการขายอยู่เสมอ อยู่ในระดับมาก (X = 4.16, S.D. = 0.80) 
ตามล าดับ 
 

5.1.9 ผลิตภัณฑ์สบู่ Organic จากข้าวไรซ์เบอรี่ 
        สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

          จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สบู่ Organic จากข้าวไรซ์เบอรี่ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 และเพศชาย ซึ่งมีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.00  ส่วนใหญ่มีอายุต่ ากว่า 20 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 15 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00  มี
สถานภาพสมรสมากท่ีสุดจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00  ส่วนมากส าเร็จการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษา จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00  ส่วนใหญ่มีอาชีพเกษตรกรมากท่ีสุด จ านวน 13 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท 
จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 
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สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ผลิตภัณฑ์สบู่ Organic จากข้าวไรซ์เบอรี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สบู่ Organic จากข้าวไรเบอรี่มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ ผู้บริโภค
ผลิตภัณฑ์สบู่ Organic จากข้าวไรเบอรี่ ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 
92.00  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากท่ีสุดจ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 
94.00 ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ เป็นบางวัน จ านวน 
21 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามา
จากธรรมชาติด้วยตนเอง จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 76.00  ตนเองและญาติพ่ีน้อง จะมีอิทธิพล
หรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ มากที่สุด จ านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.00  สาเหตุที่ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคที่มีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ
เพราะ ปลอดภัยต่อร่างกาย จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มาก
ที่สุดในปริมาณ 75-100 กรัม จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มาก
ที่สุดในระดับราคา 41-60 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  มีความต้องการซื้อในลักษณะ
บรรจุภัณฑ์แบบขวดมากท่ีสุด จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00  ต้องการให้จัดรายการส่งเสริม
การขายแบบซื้อ 1 แถม 1 มากท่ีสุด จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 23.39  ต้องการให้จัดมีการจัด
จ าหน่ายในช่องทางห้างสรรพสินค้าท่ัวไป มากท่ีสุด จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 28.21  ผู้บริโภค
จะซื้อสินค้าประเภทเครื่องส าอางมากท่ีสุด จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 วัตถุประสงค์ส าคัญ
ที่สุดในการซื้อสินค้า คือ ใช้เองส่วนตัว จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 68.00 และมีการเลือกซื้อสินค้า
ทันทีเม่ือเห็นสินค้า จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 80.00 
 

สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า  ผลิตภัณฑ์
สบู่ Organic จากข้าวไรซ์เบอรี่ 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สบู่ Organic จากข้าวไรเบอรี่ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X =4.25, 
S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
ดังนี้คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X =4.29, S.D. = 0.61) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ ยกเว้นการบริการของพนักงานขาย อยู่ในระดับ
มาก (X = 4.20, S.D. = 0.61) พนักงานขายแต่งกายสุภาพ เหมาะสม อยู่ในระดับมาก (X = 4.20, 
S.D. = 0.70) มีสินค้าตัวอย่างให้ทดลอง อยู่ในระดับมาก (X = 4.18, S.D. = 0.63) และพนักงานขาย
มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (X = 4.12, S.D. = 0.69) รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์
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โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.26, S.D. = 0.67) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับ
มากที่สุดทุกข้อ ยกเว้นผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ประจ าท้องถิ่น อยู่ในระดับมาก (X = 4.20, S.D. = 
0.76) มีการออกแบบและสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อยู่ในระดับมาก (X = 4.16, S.D. = 0.77) 
เครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก (X = 4.16, S.D. = 0.65) และมีบริการ
หลังการขาย หรือรับคืนสินค้าที่ช ารุด อยู่ในระดับมาก (X = 4.14, S.D. = 0.64) ด้านการจัดจ าหน่าย
โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.23, S.D. = 0.66) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับ
มากทุกข้อ ยกเว้นความสะดวกในการหาซื้อ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.42, S.D. = 0.67) มีสินค้า
พร้อมส าหรับการขายอยู่เสมอ อยู่ในระดับมากที่สุด (X = 4.36, S.D. = 0.63) และสถานที่ซื้อสะดวก
ต่อการเดินทางและที่จอดรถ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.24, S.D. = 0.66) และด้านราคาโดยรวม
อยู่ในระดับมาก (X =4.20, S.D. = 0.69) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ 
ยกเว้นราคาผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกันกับผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.46, S.D. = 
0.73) และราคาผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.30, S.D. = 
0.65) ตามล าดับ 
 

5.1.10 ผลิตภัณฑ์สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียว 
         สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 

           จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียวส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 มีสัดส่วนใกล้เคียงกันกับเพศหญิง ซึ่งมีจ านวน 
24 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มีจ านวนมากที่สุด คือ 21 คน คิด
เป็นร้อยละ 42.00  มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุดจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00  ส่วนมากส าเร็จ
การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00  ส่วนใหญ่มีอาชีพค้าขายมากที่สุด 
จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงสุดคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ระหว่าง 10,001-15,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 
 

สรุปผลข้อมูลส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียว 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียว มีพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์และปัจจัยทางด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค สรุปได้ดังนี้ 
ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียว ส่วนใหญ่ไม่รู้จักผลิตภัณฑ์นี้ จ านวน 44 คน 
คิดเป็นร้อยละ 88.00  ต้องการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ มากท่ีสุดจ านวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 86.00  ส่วนมากได้ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีส่วนประกอบท ามาจากธรรมชาติ 
ค่อนข้างบ่อยครั้งและเป็นบางวัน จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00  ส่วนใหญ่เป็นคนซื้อ
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ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติด้วยตนเอง จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อย
ละ 74.00  ตนเอง จะมีอิทธิพลหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมีส่วนประกอบที่ท ามาจาก
ธรรมชาติ มากท่ีสุด จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00  สาเหตุที่ใช้ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคท่ีมี
ส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติเพราะ มีประโยชน์ต่อร่างกาย จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 
54.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในปริมาณ 20-25 กรัม จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 
54.00  มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มากท่ีสุดในระดับราคา 20-40 บาท จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อย
ละ 60.00  มีความต้องการซื้อในลักษณะบรรจุภัณฑ์แบบถุงมากที่สุด จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
64.29 ต้องการให้จัดรายการส่งเสริมการขายแบบซื้อ 1 แถม 1 มากที่สุด จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อย
ละ 27.01  ต้องการให้จัดมีการจัดจ าหน่ายในช่องทางร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11 มากที่สุด จ านวน 38 
คน คิดเป็นร้อยละ 28.79  ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าประเภทอาหารมากท่ีสุด จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อย
ละ 66.00 วัตถุประสงค์ส าคัญที่สุดในการซื้อสินค้า คือ ใช้เองส่วนตัว จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.00 และมีการเลือกซ้ือสินค้าทันทีเมื่อเห็นสินค้า จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 
 

 สรุปผลส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า  ผลิตภัณฑ์
สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียว 
 จากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สาหร่ายเพื่อสุขภาพจากกระเจี๊ยบเขียว มีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X
=4.36,  S.D. = 0.71) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไป
หาน้อย ดังนี้คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X =4.45, S.D. = 0.63) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุกข้อ รองลงมาคือ ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด (X =4.35, S.D. = 0.73) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากที่สุดทุกข้อ ด้าน
การจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.35, S.D. = 0.77) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่าอยู่ในระดับมากท่ีสุดทุก และด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (X = 4.30, S.D. = 
0.71) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมากที่สุดทุกข้อ ยกเว้นผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณ์ประจ า
ท้องถิ่น อยู่ในระดับมาก (X = 4.20, S.D. = 0.61) ตามล าดับ 
 

5.2 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยระยะต่อไป 
 1. ควรมีการเก็บข้อมูลในลักษณะการสัมภาษณ์ เพ่ือให้ได้สะท้อนอารมณ์ความรู้สึก ความ
ต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เกษตรแปรรูป 
 2. ควรเก็บข้อมูลเปรียบเทียบจังหวัดอ่ืนๆ เพื่อจะได้ยืนยันความต้องการและความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคต่อผลิตเกษตรแปรรูป 


