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บทคัดยอ 

 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท
ในจังหวัดสมุทรสงคราม 2. ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 3. ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม ใชวิธีการศึกษาเชิงสํารวจ โดยเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยาง คือผูบริโภคที่ซ้ือหรือเคยซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใช ไดแก คารอยละ 
(Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ไค-สแควร (Chi-
square) และ การวัดความสัมพันธระหวางตัวแปร (Cramer’s V) โดยใชโปรแกรมการวิเคราะห
ขอมูลสถิติสําเร็จรูป SPSS มาชวยในการวิเคราะหขอมูลและประมวลผล  
 ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 21-30 ป 
สถานภาพสมรสหรืออยูดวยกัน ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพธุรกิจสวนตัวหรือคาขาย รายได
เฉล่ียตอเดือนมากกวา 25,000 บาท ซ้ือนํ้าตาลมะพราวแทในลักษณะท่ีเปนแบบถวยเล็ก ปริมาณ 1-5 
กิโลกรัม คาใชจายในการซ้ือตอคร้ังตํ่ากวา 100 บาท ความถ่ีในการซื้อ 1 คร้ังตอเดือน ผูท่ีมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซ้ือคือ ตนเอง เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ เพราะความมีช่ือเสียงของสินคา และ
มีวัตถุประสงคในการซ้ือเพ่ือใชในครัวเรือน  
 ผลการศึกษาขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม ใหความสําคัญมากท่ีสุดกับปจจัยดานผลิตภัณฑคือ
ความสดใหมและความสะอาดของน้ําตาลมะพราว สวนปจจัยดานราคา คือ ความเหมาะสมของ
ราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพ ดานชองทางการจัดจําหนายคือ ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือการสงเสริมการขายในชวงเทศกาลตางๆ 
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Abstract 

 The purposes of this research were 1. Study purchasing behavior real coconut-palm 
sugar. 2. Study factors demographic that affect purchasing behavior real coconut-palm sugar. 3. 
Study the factors of marketing mix associated with purchasing behavior real coconut-palm sugar. 
In this study, the descriptive research method. By collecting data from samples used. That is 
consumers who purchase or have purchased Real Coconut - palm sugar in Samut Songkhram of 
400 people by questionnaire to collect data used are the Percentage, Mean and Standard deviation,  
Chi-square) and  Cramer's V using SPSS in data analysis to assist in data analysis and processing. 
 The result was found that in the majority of respondents were female, aged between 
21-30 years, were married or living with, a bachelor's degree level,  are employed or trade and 
The Average income was over 25,000 baht per month, buy coconut-palm sugar in a small cup. 
The quantity an average 1-5 kg per month. Cost of buying is lower than 100 Baht. The frequency 
of buying is one time per month. The influence decision is owner. The most important reason to 
buy Because of the reputation.  And the purpose of purchasing for household use. 
 The results from the factors of marketing mix (4Ps) that affect with purchasing 
behavior real coconut-palm sugar In Samut Songkhram. The most important factor is the product 
freshness and cleanliness of real coconut-palm sugar. The price factor is the appropriateness of 
the price compared to the quality. The place factor is easy to find products. And marketing factors 
is a promotion during festivals. 
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บทที ่1  
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 จังหวัดสมุทรสงคราม ตั้งอยูภาคสนามตอนลางของประเทศไทย อยูตรงชายฝงทะเล
อาวไทย ดานตะวันตก บริเวณปากน้ําแมกลอง ลักษณะภูมิประเทศโดยท่ัวไป เปนท่ีราบลุมริมทะเล 
สภาพดินเปนดินเหนียวปนทราย ไมมีภูเขาหรือเกาะ มีลําคลองใหญนอยมากมายกระจายอยูท่ัวทุก
พื้นท่ีจึงเหมาะแกการทําเกษตรกรรม ซ่ึงพืชเศรษฐกิจของจังหวัดสมุทรสงครามนั้น คือ มะพราว 
เกษตรกรจังหวัดสมุทรสงครามมีการปลูกมะพราวกันมานานนับ 100 ป โดยแบงสวนมะพราว 
ออกเปน 3 ประเภท คือ มะพราวผล, มะพราวตาล และมะพราวออน ซ่ึงคุณประโยชนของมะพราว
สามารถนํามาใชไดทุกสวนตั้งแตผลจนถึงราก เชน น้ํามะพราว สามารถใชเปนเคร่ืองดื่มเกลือแรได 
เนื่องจากอุดมไปดวยโพแทสเซียม เนื้อในของมะพราวแกนําไปทํากะทิ เปนตน นอกจากนี้เรายัง
สามารถนํามะพราวมาแปรรูปเปนผลิตภัณฑใหมไดอีกมากมาย เชน สกัดเปนน้ํามันมะพราวใช
รักษาโรคผิวหนัง หรือนําน้ําท่ีไดจากจ่ันมะพราวมาทําเปนน้ําตาลมะพราว เปนตน ดวยเหตุนี้
เกษตรกรในจังหวัดสมุทรสงครามจึงสรางรายไดใหครอบครัวไดมากมายจากมะพราว โดย 
ผลิตภัณฑจากมะพราวท่ีถือวาสรางช่ือใหจังหวัดนั่นคือ น้ําตาลมะพราว 
 น้ําตาลมะพราวนั้นจัดเปนน้ําตาลพ้ืนบานท่ีอยูคูครัวไทยมานานมาก มีการผลิตขายกัน
อยางแพรหลายในหลายจังหวัด เชน สมุทรสงคราม ราชบุรี เพชรบุรี สุราษฎรธานี เปนตน รวมท้ัง
ตามบานสวนตางๆ ท่ัวไปท่ีทําไวบริโภคกันเองในครัวเรือน การผลิตน้ําตาลมะพราวนั้นมีความ
พิถีพิถันมาก กวาจะรองน้ําตาลสดได แลวนํามาเค่ียวท่ีเตา จนน้ําตาลเร่ิมแข็งตัวใชเกรียงขูดออกจาก
กระทะ เทใสปบ เรียกวา "น้ําตาลปบ" ถาเทลงใสถวยตะไลหรือพิมพไดน้ําตาลท่ีมีลักษณะเปนกอน
กลม ๆ แบบคร่ึงถวย นิยมเรียกวา "น้ําตาลปก" เรียกเหมือนน้ําตาลโตนด 
 ปจจุบันน้ําตาลมะพราวไดรับความนิยมลดลง เนื่องจากมีผูนําน้ําตาลมะพราวไปเขา
โรงหลอมและมีการเจือปนวัตถุดิบตางๆ มากมาย บางคร้ังใชแบะแซกับสวนผสมตางๆ จนเปน
น้ําตาลดอยคุณภาพ แลวนําไปขายหลอกลวงประชาชนโดยอางวาเปนน้ําตาลแทแมกลอง 100%  อีก
ท้ังในตลาดยังมีส่ิงท่ีสามารถทดแทนนํ้าตาลมะพราวแทได นั่นคือน้ําตาลทรายซ่ึงหาซ้ือไดสะดวก
กวาน้ําตาลมะพราวมาก นอกจากนี้วิถีชีวิตการทําน้ําตาลของชาวจังหวัดสมุทรสงครามก็เปล่ียนไป 
จากอดีตชาวสวนเคยเก็บน้ําตาลจากตนมะพราวมาเค่ียววันละ 2 คร้ัง ปจจุบันชาวสวนบางแหงเก็บ 
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น้ําตาลมาเค่ียววันละคร้ัง และมีการนําสารกันบูดมาใชแทนไมพะยอมและไมเค่ียม ซ่ึงเปนภูมิ 
ปญญาด้ังเดิมของชาวบาน  รวมทั้งบางครั้งอาจมีการใสสารฟอกสี สงผลใหคุณคาน้ําตาลมะพราว
แมกลองหมดความเปนเอกลักษณ คือหอมหวานที่มีความเปนเลิศ ดวยเหตุนี้ทําใหราคาน้ําตาลสด
ถูกจํากัดตัว ทําใหเกษตรกรชาวสวนมะพราว มีรายไดไมพอเล้ียงปากเล้ียงทอง ถึงขนาดชาวสวน
มะพราวพากันละท้ิงสวนมะพราวเปนจํานวนมาก หากปลอยไวเชนนี้ในอนาคต น้ําตาลมะพราวแท
แมกลองอาจเหลือเพียงตํานาน (อรุณ เกิดสวัสดิ์, 2552) 
 จากปญหาท่ีพบของน้ําตาลมะพราวแท ทําใหผูวิจัยมีความสนใจในการศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของผูบริโภค โดยใชจังหวัดสมุทรสงครามเปนตัวแทนของ
ผูบริโภคเพื่อ ใหเกิดความเขาใจของลูกคาอยางแทจริง อันจะนําไปสูการกําหนดกลยุทธทางการ 
ตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด และเปนการชวย
เกษตรกรผูผลิตน้ําตาลมะพราวแทใหมีความเปนอยูท่ีดีข้ึน 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
  1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 2.  เพื่อศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 3.  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 

 
สมมติฐานการวจัิย 

 1.  ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
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ขอบเขตของการวจัิย  
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการวิจัยไวดังนี้  
 1.  ขอบเขตด้านเนื้อหา   การศึกษาคร้ังนี้มุงศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน และปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการ 
ตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 2.  ขอบเขตด้านประชากร   ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือหรือเคย
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 3.  ขอบเขตด้านพืน้ที ่  พื้นท่ีท่ีทําการศึกษาในครั้งนี้คือ จังหวัดสมุทรสงคราม 
 4.  ขอบเขตด้านตัวแปร   ตัวแปรท่ีทําการศึกษาคร้ังนี้คือ ตัวแปรอิสระ (Independent 
Variables) ไดแก ปจจัยดานประชากรศาสตร และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และตัวแปร
ตาม (Dependent Variables) ไดแก พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 5.  ขอบเขตด้านระยะเวลา   ระยะเวลาที่ทําการวิจัยคร้ังนี้อยูในชวงเดือนมิถุนายน พ.ศ. 
2556 ถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2556 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.  เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 2.  เพื่อทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงคราม 
 3.  เพื่อนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรง
ตามความตองการของผูบริโภค รวมท้ังใชเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด 
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กรอบแนวคดิการวจัิย   
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม   มีกรอบแนวคิดการวิจัยท่ีแสดงถึงความสัมพันธระหวางตัว
แปรอิสระกับตัวแปรตาม ดังนี้  
 
                      ตัวแปรอสิระ                                                                             ตัวแปรตาม 
           (Independent Variables)                                                         (Dependent Variables) 

 

                                                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 

 
 

 
 
 
 

 

พฤติกรรมการซ้ือ 

น้ําตาลมะพราวแท 

ในจังหวดัสมุทรสงคราม 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

 เพศ     
 อายุ      
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา   
 อาชีพ 
 รายได 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ดานผลิตภัณฑ 
 ดานราคา 
 ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
 ดานการสงเสริมการตลาด 
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นิยามศัพท์เฉพาะ  
 1.  น้ําตาลมะพราวแท หมายถึง น้ําตาลจากมะพราว ท่ีผสมนํ้าตาลทรายในปริมาณท่ีไม
เกินรอยละ 20 
 2.  ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีซ้ือและเคยซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 3.  ลักษณะดานประชากรศาสตร หมายถึงลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
 4.  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึง
เปนเคร่ืองมือท่ีผูประกอบการใชในการทําตลาดนํ้าตาลมะพราวแท ประกอบดวย 
  4.1 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ผลิตภัณฑน้ําตาลมะพราวแทท้ังแบบปก แบบปบ 
แบบถวยเล็ก 
  4.2 ดานราคา หมายถึง ระดับราคาผลิตภัณฑน้ําตาลมะพราวแท ท่ีผูบริโภค
ยอมรับและยินดีจาย เพราะมองเห็นวาคุมคา 
  4.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง การจัดจําหนาย การกระจายสินคาให
สอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือหา และสะดวกแกผูบริโภค 
  4.4 ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชในการแจงขาวสารของ
ผลิตภัณฑน้ําตาลมะพราวแท เชน การโฆษณาประชาสัมพันธ การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง เปนตน 
 5. พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง ลักษณะการกระทําของบุคคลในการเลือกและตัดสินใจ
ซ้ือสินคา เชน ความถ่ีในการซ้ือ จํานวนเงินท่ีใชเฉล่ียในการซ้ือ และวัตถุประสงคการซ้ือ เปนตน 
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บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม ผูวิจัยไดศึกษาคนควาทฤษฏี แนวความคิด ผลงานวิจัย
และเอกสารที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางการวิจัย โดยมีประเด็นท่ีเปนสาระสําคัญในการศึกษา
ดังตอไปนี้ 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 4.  ประวัติความเปนมาและนิยามของน้ําตาลมะพราว 
 5.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
1.  แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2538: 41-42) กลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตร
ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพทางครอบครัว รายได อาชีพ และการศึกษาเปน
เกณฑท่ีนิยมใชในสวนแบงการตลาด ลักษณะทางดานประชากรศาสตรเปนลักษณะท่ีสําคัญและ
สถิติท่ีวัดไดของประชากรจะชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ขอมูลดานประชากรจะสามารถ
เขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมท้ังงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืนตัว
แปรทางดานประชากรศาสตรท่ีสําคัญมีดังนี้ 
 1.  อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุม
ผูบริโภคที่มีอายุแตกตาง นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรท่ี
แตกตางของสวนตลาด นักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนแบงการตลาดสวนเล็ก (Niche 
market) โดยมุงหวังความสําคัญท่ีตลาดอายุสวนนั้น 
 2.  เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงตลาดท่ีสําคัญเชนกัน นักการตลาดตองศึกษาตัว
แปรนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันตัวแปรทางดานเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการ
บริโภค การเปล่ียนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีสตรีทํางานเพิ่มมากข้ึน 
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 3.  ลักษณะครอบครัว (Market status) ในอดีตถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปนเปา 
หมายท่ีสําคัญของการใชความพยายามของการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญยิ่งกวาสวนท่ี
เกี่ยวกับหนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสินคา
ใดสินคาหนึ่งและยังสนใจในการพิจารณาลักษณะดานประชากรศาสตร และโครงสรางดานส่ือท่ีจะ
เกี่ยวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือน เพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสม 
 4.  รายได การศึกษา และอาชีพ (Income, education and occupation) เปนตัวแปรท่ี
สําคัญในการกําหนดสวนของตลาดโดยท่ัวไป นักการตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมีความรํ่ารวย แต
อยางไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดปานกลางและมีรายไดต่ําจะเปนตลาดท่ีมีขนาดใหญ ปญหาท่ี
สําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียว ก็คือรายไดจะเปนตัวช้ีการมีหรือไมมี
ความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกสินคาท่ีจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํา 
เนินชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพการศึกษาฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรท่ีใชบอยมาก นักการตลาด
สวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพื่อใหการกําหนด
เปาหมายไดชัดเจนยิ่งข้ึน เชน กลุมรายไดสูงท่ีมีอายุตางๆถือวาใชเกณฑรายไดรวมกับเกณฑอายุ
เปนเกณฑท่ีนิยมใชกันมากข้ึน เกณฑรายไดอาจเกี่ยวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ 
เพศ วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาด
เพราะมันเกี่ยวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาท้ังหลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร
ช้ีใหเห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหม และตลาดอ่ืนๆจะหมดไปหรือลดความสําคัญลง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท่ีสําคัญมีดังนี้ 
 1.  อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปล่ียนแปลงของประชากรใน
เร่ืองอายุดวย 
 2.  เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีทํางานนอกบานเพ่ิมข้ึนมากเร่ือยๆ นักการ
ตลาดตองคํานึงถึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซ้ือรายใหญ ซ่ึงสวนมากแลวผูชายจะเปนผูตัดสินใจซ้ือ นอก 
จากบทบาทของสตรีและบุรุษมีบางสวนท่ีซํ้ากัน 
 3.  วงจรชีวิตของครอบครัว ข้ันตอนแตละข้ันของวงจรชีวิตของครอบครัว เปนตัวกํา 
หนดท่ีสําคัญของพฤติกรรมข้ันตอนของวงจรชีวิตของครอบครัว แบงเปน 9 ข้ันตอนซ่ึงแตละข้ัน 
ตอนนั้นจะมีพฤติกรรมในการซ้ือท่ีแตกตางกัน 
 4.  การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไร
ข้ึนกับการศึกษาและรายไดเปนส่ิงสําคัญเพราะแบบแผนการใชจายข้ึนอยูกับรายไดท่ีไดรับ 



8 

 5.  สถานภาพสมรส องคการสหประชาชาติแบงประเภทของสถานภาพสมรส ดังนี้ 
 (1) โสด (2) สมรส (3) หมาย (4) หยาราง (5) สมรสแตแยกกันอยูโดยไมถูกตองตามกฎหมาย ความ
แตกตางในสถานภาพสมรสมีความสําคัญทางประชากรศาสตรเปนอยางมาก สัดสวนของประชากร
ในแตละสถานภาพสมรสมีผลตออัตราการเจริญพันธุและอัตราการตายในประเทศ กลาวคือสัดสวน
ของสตรีท่ีสมรสสูงยอมจะมีอัตราการเกิดสูง นอกจากนี้ยังพบวาชายและหญิงท่ีสมรสมีอัตราการ
เสียชีวิตตํ่ากวาคนโสดหมายและหยารางในกลุมอายุเดียวกัน 
 

2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 3) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช 
(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาด
วาจะตอบสนองความตองการของตนเอง (Schiffman and kanuk, 1994: 7) 
 ธงชัย สันติวงษ (2540: 31) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภคนั้นในความหมาย
ท่ีถูกตองมิใชหมายถึงการบริโภค (Consumption) แตเปนการศึกษาถึงการซ้ือ (Buying) ของผู 
บริโภค เนนตัวผูซ้ือเปนสําคัญและท่ีถูกตองแลวการซ้ือเปนเพียงจุดหนึ่งของกระบวนการตัดสินใจ
และไมสามารถแยกออกไดนอกจากการบริโภคสินคาท้ังท่ีกระทําโดยตัวผูซ้ือเองหรือการบริโภค
โดยสมาชิกคนอ่ืนๆในครอบครัว ซ่ึงมีผูซ้ือทําตัวเปนผูซ้ือแทนใหการซ้ือแทนนั้น ผูซ้ือแทนจะเปนผู
ทํางานแทนความพอใจของผูบริโภคอีกตอหนึ่ง 
 ปริญ ลักษิตานนท (2544: 54) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมของผูบริโภคนั้นหมายถึง
การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ซ่ึงรวม 
ถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา ซ่ึงกระบวนการ
ตัดสินใจที่เกิดข้ึนกอนนั้นหมายถึงลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภค ในขณะหนึ่งท่ีผูบริโภคซ้ือ
สินคานั้นจะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาท่ีมีสวนสรางและขัดเกลาทัศนคติและ
คานิยม 
 จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคสามารถสรุปไดดังนี้ พฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง การศึกษาปฏิกิริยาในการคิดการเลือกการใชการประเมินในสินคาและบริการจนสามารถ
ตอบสนองความตองการได 
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2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 125-126) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของ
ผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีนักการตลาด
สามารถจัดกลุมกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What, Why, Who, When, Where และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operations เพื่อหาคําตอบ 
7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมท้ังการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบ
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีดังตอไปนี้ 
 
ตารางที1่ แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
 ผูบริโภค (7Os) 

คาํถาม(6Ws และ1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ(7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1.  ใครอยูในตลาด
เปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

 

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupants)  
1.  ประชากรศาสตร 
2.  ภูมิศาสตร 
3.  จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
4.  พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวย กลยุทธดานผลิต 
ภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การ
สงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม
และสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได 

2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?)  
 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑ คือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ และความแตก 
ตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
1.  ผลิตภัณฑหลัก 
2.  รูปลักษณผลิตภัณฑไดแกการ
บรรจุภัณฑตราสินคา รูปแบบ
บริการ คุณภาพ ลักษณะ
นวัตกรรม 
3.ผลิตภัณฑควบ 
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ตารางที ่1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
 ผูบริโภค (7Os) (ตอ)  

คาํถาม(6Ws และ1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ(7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

 4.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
5.  ศักยภาพผลิตภัณฑความ
แตกตางทางการแขงขัน
ประกอบดวย ความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑบริการ พนักงานและ
ภาพลักษณ 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ
(Objective) 
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อตอบ 
สนองความตองการของเขา 
ดานรางกายและดานจิตวิทยา
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
คือ 
1.  ปจจัยภายในหรือปจจยัทาง
จิตวิทยา 
2.  ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 
3.  ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
1.  กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
2.  กลยุทธการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาวการ
ประชาสัมพันธ 
3.  กลยุทธดานราคา 
4.  กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4.  ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ 
(Who participates in the 
buying?) 
 

บทบาทของกลุมตางๆ
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือประกอบดวย 
1.  ผูริเร่ิม            2.  ผูมีอิทธิพล 
3.  ผูตัดสินใจซื้อ   4.  ผูซ้ือ 
5.  ผูใช 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
กลยุทธการโฆษณาและ(หรือ)
กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
โดยใชกลุมอิทธิพล 
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ตารางที ่1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
 ผูบริโภค (7Os) (ตอ)  

คาํถาม(6Ws และ1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ(7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer 
buy?) 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของปหรือชวง
ฤดูกาลใดของปชวงวนัใดของ
เดือนชวงเวลาใดของวนัโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ
ตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชนทําการ
สงเสริมการตลาดเม่ือใดจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer 
buy?) 
 

ชองทางหรือแหลง (Outlets)  
ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน  
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ต รานขายของชํา สยามส
แควรฯลฯ 

กลยุทธชองทางจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑเขาสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดวย 
1.  การรับรูปญหา 
2.  การคนหาขอมูล 
3.  การประเมินผลทางเลือก 
4.  ตัดสินใจซ้ือ 
5.  ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 
 

กลยุทธท่ีใชมากคือ 
กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
ประกอบดวย การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขายการ
สงเสริมการขายการใหขาว
ประชาสัมพันธการตลาดทาง 
ตรงเชนพนักงานขายจะกําหนด
วัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุ ประสงคใน
การตัดสินใจซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 126 
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2.2   โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler (Kotler, 1994, อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและ
คณะ, 2546: 128-151) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิม 
ตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวจะมีการ
ตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s purchase decision)  
ดังภาพ จุดเร่ิมตนของแบบจําลองอยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการแลวทําใหเกิด
การตอบสนอง (Response) ดังนั้น แบบจําลองนี้จึงอาจเรียกวา ทฤษฎีเอส-อาร (S-R Theory) โดยมี
รายละเอียดตามภาพประกอบดังนี้ 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing stimuli) 

ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 
(Other stimuli) 

 ผลิตภัณฑ 
 ราคา 
 การจัดจําหนาย 
 การสงเสริมการตลาด 

 เศรษฐกิจ 
 เทคโนโลยี 
 การเมือง 
 วัฒนธรรม ฯลฯ 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือและปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 172 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Response = R) 

 การเลือกผลิตภัณฑ 
 การเลือกราคา 
 การเลือกผูขาย 
 เวลาในการเลือกซื้อ 
 ปริมาณการซื้อ 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 
1. การรับรูปญหา                               2. การคนหาขอมูล  
3. การประเมินผลทางเลือก                4. การตัดสินใจซื้อ  
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ผู้ลกัษณะของซ้ือ (Buyer’s Characteristics) 
 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 
 ปจจัยดานสังคม (Social) 
 ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

4.ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
(Psychological) 

4.1 การจูงใจ           4.2 การรับรู 
4.3 การเรียนรู         4.4 ความเช่ือถือ 
4.5 ทัศนคติ            4.6 บุคลิกภาพ 
4.7 แนวคิดของตนเอง 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล 
(Personal) 

3.1 อายุ 
3.2 วงจรชีวิครอบครวั 
3.3 อาชีพ 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
3.5 คานิยมและรูปแบบ 
การดํารงชีวิต 

1.ปัจจัยทางวฒันธรรม
(Cultural) 

2. ปัจจัยทางสังคม 
(Social) 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 
1.2 วัฒนธรรมยอย 
1.3 ช้ันสังคม 

2.1 กลุมอางอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและ สถานะ 

กลองดําหรือความรูสึก

นึกคิดของผูซื้อ 

(Buyer’s Characteristic) 

ปจจัยภายนอก

(External Factor) 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

(Personal Factor) 

ปจจัยภายใน 

(Internal Factor) 
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 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เรียกวา S-R Theory โดย
มีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
 1.  ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External stimulus) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาด
และส่ิงกระตุนดานส่ิงแวดลอม 
  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดวย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อกระตุนความตองการซ้ือ 
   1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะ 
สมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
   1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 
เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตอง 
การซ้ือ 
   1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดี
กับบุคคลท่ัวไป ส่ิงเหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 
  1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคกร ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 
   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได
ของผูบริโภค ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน ความกาวหนา และ
ทันสมัยของเทคโนโลยีท่ีนํามาชวยผลิตสินคา 
   1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน การ
ลดอัตราการเรียกเก็บภาษีการนําเขาสินคาจากตางประเทศ 
   1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 
 2.  ส่ิงกระตุ้นภายใน (Internal stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีเกิดจากสัญชาตญาณ
นิสัย กระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงออกมา กลาวคือส่ิงกระตุนภายในหรือ
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค หรือกลองดํานั้นมีอิทธิพลจากปจจัยหลายดาน ดังไดกลาวตอไปนี้ 
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 กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) ผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถที่จะทราบความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ จึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผู
ซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวฒันธรรมและปจจัยดานสังคม 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s decision process) ประกอบดวย
ข้ันตอนคือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
 3.  การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตอไปนี้ 
  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 
  3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) 
  3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase choice) 
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

 ปัจจัยสําคัญ (ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผู้บริโภค ประกอบดวยปจจัยดังตอไปนี้ 
 1.  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural factor) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึน
โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใน
สังคมหนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคม
หนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนักการ
ตลาดตองคํานึงถึงความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม และนําลักษณะการเปล่ียนแปลงเหลานั้นไปใช
กําหนดโปรแกรมการตลาด 
 วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และช้ันของสังคมโดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน
ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเปนผลมาจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทยใหเปนคนรัก
อิสระ ชอบความสบาย 
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  1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมี
ลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน ซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวยกลุม
เช้ือชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว พื้นท่ีภูมิศาสตร กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ และกลุมยอยดานเพศ 
  1.3 ช้ันของสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปน
ระดับฐานะท่ีแตกตางกัน โดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกันและสมาชิกใน
ช้ันสังคมที่แตกตางกันจะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคมโดยท่ัวไปถือเกณฑรายได 
ทรัพยสิน หรืออาชีพ ช้ันทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
แตละช้ันสังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง 
 2.  ปัจจัยด้านสังคม (Social factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซ้ือ 
  2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้
จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน
2 ระดับ คือ 
   2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และ
เพื่อนบาน 
   2.1.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม 
เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆในสังคม 
 กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต 
รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุม จึง
ตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล 
  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติ
ความคิด เห็นและคานิยมของบุคคล 
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม 
เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคการและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกัน
ในแตละกลุม 
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 3.  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ข้ันตอนวัฏจักรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้ 
  3.1 อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน 
  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความ
ตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อ
ท่ีแตกตางกัน 
  3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความ
ตองการสินคา และบริการท่ีแตกตางกัน 
  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได (Income) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลานี้
ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ือ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน 
  3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมี
คุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาตํ่า 
  3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยม
หรือคุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือ
หมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) 
หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษยในรูปของ (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความ
สนใจ (Interest) (3) ความคิดเห็น (Opinions) 
 4.  ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 
  4.1 แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาท่ีถึงจุดวิกฤติท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความ
ไมสบายใจ แรงจูงใจจึงเปนความตองการที่เกิดข้ึนรุนแรงบังคับใหบุคคลคนหาวิธีมาตอบสนองให
เกิดความพึงพอใจ อาจจะเปนความไมสบายทางดานรางกายหรือจิตใจก็ไดจนกอใหเกิดความ
พยายามในการจะแกไขปญหา 
  4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกสรรจัดระเบียบ และ
ตีความหมายขอมูลเพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึง กระบวนการของความเขาใจ 
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(การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู จะเห็นวาการรับรูเปนกระบวนการของแตละบุคคล
ซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเช่ือ ประสบการณ ความตองการ และอารมณ 
  4.3 การเรียนรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิด
จากประสบการณ ดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณท่ีบุคคลสะสมไว เม่ือเกิดการเรียนรูแลวจะ
เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 3 ดาน คือ ดานความเขาใจ (Cognitive) ดานความรูสึก (Affective) 
ดานพฤติกรรม (Behavioral) 
  4.4 ความเช่ือถือ (Belief) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซ่ึง
เปนผลมาจากประสบการณในอดีต 

  4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง
หรืออาจหมายถึง ความโนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิงกระตุนไปในทิศทางท่ี
สมํ่าเสมอ ทัศนคติเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความเช่ือ ในขณะเดี่ยวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ 
  4.6 บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีของฟรอยด (Freud theory) (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2538 : 76) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกันของแตละบุคคล ซ่ึงนําไปสูการ
ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน ทฤษฎีของฟรอยด พบวา 
บุคคลไมรูสึกถึงส่ิงกระตุนพฤติกรรมท่ีแทจริง เพราะส่ิงกระตุนไดกําหนดรูปรางตั้งแตตอนเปนเด็ก
ผานกระบวนการทางสังคม ฟรอยดพบวา บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความ
นึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ คือ (1) อิด Id เปนสวนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามความตองการข้ันพื้น 
ฐานโดยมิไดขัดเกลาใหพฤติกรรมนั้นเหมาะสมกับคานิยมของสังคม (2) อีโก Ego เปนสวนท่ีแสดง
พฤติกรรมออกมาใหเหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผล หรือเหตุการณท่ีเปนจริงในสังคม (3) ซุปเปอรอี
โก Superego เปนสวนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมาตามคานิยมของสังคม สังคมใดกลาววาส่ิงใดเปน
ส่ิงท่ีดีควรยึดถือและประพฤติปฏิบัติ สวนของซุปเปอรอีโกก็จะรับไวและปฏิบัติตาม 

2.3   บทบาทของผู้บริโภคทีเ่กีย่วข้องกบัการตัดสินใจซ้ือ มีบทบาทหนาท่ีไดดังตอไปน้ี 
 1.  ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลผูริเร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่ง 
 2.  ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลผูท่ีมีความคิดเห็นอันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ 
 3.  ผูตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมีอิทธิพลและหนาท่ีในการตัดสินใจซ้ือวาจะ
ซ้ือสินคาอะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยางไร 
 4.  ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลท่ีทําหนาท่ีในการซ้ือสินคา 
 5.  ผูใช (User) คือ บุคคลผูทําหนาท่ีบริโภค หรือใชสินคาและบริการ 
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2.4   ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
 เปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผู 
บริโภคจํานวนมากในกระบวนการซ้ือ พบวา ผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ (1) การรับรู
ความตองการ (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3 แสดงแบบจําลอง 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
ท่ีมา: Kotler, 1994, อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 146  

 1.  การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
Recognition) การที่บุคคลรับถึงความตองการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิง
กระตุน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความ
ตองการของรางกาย (Psychological) และความตองการที่เปนความปรารถนา (Aegvired needs) อัน
เปนความตองการดานจิตวิทยา (Psychological needs) ส่ิงเหลานี้เกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหนึ่งจะ
กลายเปนส่ิงกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําให
เขารูวาจะตอบสนองส่ิงกระตุนอยางไร 
 2.  การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจ
ทันที เชน บุคคลท่ีเกิดความหิวมองเห็นรานอาหารและเขาไปซ้ืออาหารบริโภคทันที แตในบางคร้ัง
ความตองการที่เกิดข้ึนไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจําไว เพื่อ
หาทางตอบสนองความตองการในภายหลัง เม่ือความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมากจะทําให

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior)

การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

การคนหาขอมูล (Information search) 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา(Need /Problem Recognition) 
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เกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือความต้ังใจใหไดรับการตอบสนองความตองการ เขาจะพยายาม
คนหาขอมูลเพื่อหาทางตอบสนองความตองการที่ถูกกระตุน ดังนั้นนักการตลาดจึงตองใหความ
สนใจเกี่ยวกับแหลงขอมูลซ่ึงผูบริโภคแสวงหาและอิทธิพลท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือก 
แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม คือ 
  2.1 แหลงบุคคล (Personal source) ไดแก ครอบครัว คนรูจัก เพื่อนบาน เพื่อน 
ฯลฯ 
  2.2 แหลงการคา (Commercial source) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย 
ตัวแทนสินคา การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา ฯลฯ  
  2.3 แหลงชุมชน (Public source) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 
ฯลฯ  
  2.4 แหลงประสบการณ (Experiential source) 
  2.5 แหลงทดลอง (Experimental source) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพ
ผลิตภัณฑ หรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลอง
ใชผลิตภัณฑ ฯลฯ 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบริโภคไดขอมูล 
ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆจากแหลงการคา โดยกระบวนการประ 
เมินผลพฤติกรรมผูบริโภค มีดังน้ี 
  3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attributes) 
  3.2 ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
  3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา 
  3.4 ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา 
 4.  การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรม การประเมินผล
ทางเลือก จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ท่ีเปนทางเลือกท่ัวๆไป
ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีชอบมากท่ีสุด ปจจัยท่ีเกิดข้ึนระหวางการตั้งใจซ้ือ คือทัศนคติ
ของบุคคลอื่น (Attitudes of others) ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนไว (Anticipated situational 
factors) และปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated situational factors) 
 5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) หลังการซ้ือและทดลอง
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ ถา
พอใจเกิดการซ้ือซํ้าและบอกตอๆกันไป หากไมพอใจในผลิตภัณฑอาจหันไปซ้ือผลิตภัณฑยี่หอ
อ่ืนๆ และบอกกลาวในยี่หอเราในแงลบ 
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3.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (1994: 24) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหลานี้ใหสามารถ
ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมการตลาด 
ประกอบดวยทุกส่ิงทุกอยางท่ีกิจการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาวความตองการผลิตภัณฑของ
กิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังท่ีรูจักกันวาคือ “4 Ps” อันไดแก 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 34-36) กลาววา สวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย 

3.1 ผลติภัณฑ์ (Product)  
 ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาให
เกิดความพึงพอใจ ประกอบไปดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี บุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถ 
ประโยชน (Utility) และคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขาย
ได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
 1.  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive differentiation) 
 2.  องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 
 3.  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning)  
 4.  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) 
 5.  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
line) 

 3.1.1 ลกัษณะระดับของผลติภัณฑ์ 5 ระดับ (Product Level) 
 ลักษณะระดับของผลิตภัณฑ 5 ระดับ หมายถึง ลักษณะดานตางๆ 5 ประการของ
ผลิตภัณฑ ประกอบดวย 
 1.  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ผลประโยชนท่ีสําคัญของผลิตภัณฑท่ี
ผูผลิตเสนอขายใหแกผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนเร่ืองของผลประโยชนใชสอย การแกปญหาใหลูกคา การ
ขายความปลอดภัย 
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 2.  รูปลักษณของผลิตภัณฑ หรือผลิตภัณฑในสวนท่ีมีตัวตน (Formal or Tangible 
Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ีผูบริโภคสัมผัสหรือรับรูได เปนสวนท่ีทําใหผลิตภัณฑ
หลักทําหนาท่ีไดสมบูรณข้ึน หรือเชิญชวนใหใชมากข้ึน ประกอบดวย (1) ระดับคุณภาพ (2) รูปราง
ลักษณะ (3) รูปแบบ (4) บรรจุภัณฑ (5) ตราสินคา (6) ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ซ่ึงสามารถรับรูได
ดวยประสาทสัมผัสท้ัง 5 คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผัส 
 3.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนท่ีผูซ้ือไดรับเพิ่มเติม
นอกเหนือจากผลิตภัณฑหลัก และผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน ประกอบดวย (1) การขนสง (2) การให
สินเช่ือ (3) การรับประกัน (4) การบริการหลังการขาย (5) การติดต้ัง (6) การใหบริการอ่ืนๆ 
 4.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) เปนกลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูซ้ือ
คาดหวังจะไดรับและเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความ
พึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s satisfaction)   
 5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไป เพ่ือความตองการของลูกคาในอนาคต ผลิตภัณฑบางชนิด
ผูบริโภคใหความสนใจในเร่ืองรูปลักษณ 

3.2 ราคา (Price) 
 ราคา หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ 
หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินราคาเปนตนทุน (Cost) ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผู
กําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) (2) ตนทุนสินคาและคาใช 
จายท่ีเกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืนๆ 

 3.2.1 กลยุทธ์ในการตั้งราคา 
 การตั้งราคาตองคํานึงถึงตลาด 3 กลุมดวยกัน ดังนี้ 
  1.  การตั้งราคาสําหรับตลาดที่เนนราคา (Price sensitive market) เปนตลาดท่ี
กลุมเปาหมายสนใจเรื่องราคา เพราะฉะน้ันราคาสําหรับลุกคากลุมเปาหมายน้ีควรจะเปนราคาตํ่า
เพื่อการแขงขัน (Competitive price) หรือใชราคาท่ีเรียกวาราคาท่ีคนท่ัวไปใชกันอยู (Ongoing 
price) 
  2.  การต้ังราคาสําหรับตลาดที่เนนภาพจน (Image sensitive market) การตั้งราคา
สําหรับสินคาประเภทนี้ข้ึนอยูกับภาพพจนของสินคานั้นๆ ผูบริโภคจะไมสนใจเร่ืองราคา เชน  
โรเล็กซ กุชช่ี ฯลฯ 
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  3.  การตั้งราคาสําหรับตลาดท่ีเนนคุณภาพ (Quality sensitive market) หมายถึง 
เห็นคุณภาพของสินคา มีคุณภาพมองเห็นไดอยางชัดเจน ทําใหผูบริโภคสามารถเห็นวาคุมคากับ
ราคาท่ีจายแพงกวา  

3.3 การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution)  
 การจัดจําหนาย หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม
ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาด
เปาหมายคือ สถาบันการตลาดสวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง 
การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
 1.  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 
Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวของกับการเคล่ือนยาย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
ธุรกิจ (Etzet, Walker and Stanton. 2001: 3) หรือหมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑและ(หรือ) กรรมสิทธ์ิ
ท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิตคน
กลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4 แสดงชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) 
ท่ีมา: เสรี วงษมณฑา, 2540: 5 

 2.  การกระจายตัวสินคา (Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาห- 
กรรมการกระจายตัวสินคา ประกอบดวยงานท่ีสําคัญตอไปนี้ (1) การขนสง (Transportation) (2) 
การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การบริหารสินคาคงเหลือ 
(Inventory management) 

3.4 การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  
 การสงเสริมทางการตลาด เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal 
selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมี

ผูผลิต คนกลาง 
ผูบริโภคหรือผูใช 
ทางอุตสาหกรรม 
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หลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองการส่ือ 
สารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสง 
เสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้ 
 1.  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ และ
ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ  
 กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative 
strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธส่ือ (media strategy) 
 2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูง
ใจตลาดโดยใชบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ หรือมี
ปฏิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความ 
สัมพันธอันดีกับลูกคางานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
selling strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force management) 
 3.  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือ 
จากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาว และการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผู 
บริโภค (Consumer promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง
(Trade promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales forces promotion) 
 4.  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation: PR) การใหขาว 
(Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคการผลิตภัณฑใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง เพื่อสงเสริมปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของ
องคกร 
 5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ direct response marketing) เปนการติด 
ตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆที่นักการ
ตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวยการ
ขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรศัพทวิทยุ 
หรือหนังสือพิมพซ่ึงจูงใจใหลูกคา กิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 
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4.  ประวตัิความเป็นมาและนิยามของนํา้ตาลมะพร้าว 

4.1 ประวตัินํา้ตาลมะพร้าว 
 ในจังหวัดสมุทรสงครามเปนจังหวัดท่ีมีความอุดมสมบูรณเหมาะแกการปลูกมะพราว
เปนอยางมาก ซ่ึงจังหวัดสมุทรสงครามมีการปลูกตนมะพราวกันมายาวนานเปนรอยป ซ่ึงปาเปร่ือง 
มรรคทรัพย เกษตรตําบลอําเภอเมืองจังหวัดสมุทรสงครามไดเลาวา สมัยกอนเนื่องจากมีการปลูก
ตนมะพราวกันเปนจํานวนมาก ก็ไดมีเด็กหนุมคนหนึ่งปนข้ึนไปบนตนมะพราวแลวนํามีดไปฟนจัน่
และชอมะพราวเลน เด็กหนุมคนน้ันไดเห็นมีน้ําออกมาจากชอมะพราวจึงเอานิ้วไปจิ้มแลวลองชิมดู 
ปรากฏวาน้ํานั้นมีความหวานหอมจึงนําเอาภาชนะมารองรับไว ปรากฏวาเปนการไดนําตาลสดมา
หนึ่งขัน จึงนําน้ําไปตมและไดน้ําดื่มท่ีหอมหวานดี คราวนี้เด็กหนุมสองคนนั้นจึงลองนําน้ําท่ีไดจาก 
มะพราวมาอีกคร้ัง แลวนํามาตมจนเดือดและแข็งเปนตังเม เม่ือนํามาชิมก็มีรสชาติอรอยดี จึงมีการ
ทดลองอีกหลายๆครั้ง จึงเกิดมาเปนวิธีการทําน้ําตาลจากมะพราว ท่ีถูกสืบทอดกันมาอยางยาวนาน 
จนเปนภูมิปญญาของชาวอัมพวา จังหวัดสมุทรสงครามมานานตลอดจนถึงทุกวันนี้ 

4.2 นิยามของนํา้ตาลมะพร้าว 
 น้ําตาลมะพราว คือน้ําตาลจากมะพราว ใสปบหรือทําเปนปก มีสีเหลืองออน รสหวาน
เค็ม เหมาะท่ีจะทําอาหารประเภทเดียวกับน้ําตาลปก และการฉาบกลวย เผือก ฯลฯ 
 คนสวนใหญรูจักน้ําตาลทรายเปนอยางดี แตหลายครัวเรือนยังคงใชน้ําตาลปบ
ประกอบอาหารโดยเฉพาะอาหารไทย น้ําตาลปบนี่แหละท่ีถูกผลิตมาจากน้ําตาลสดท่ีรองจากงวง
มะพราว เรียกกันในหมูผูผลิตวา น้ําตาลมะพราว ถาผลิตมาจากน้ําตาลสดท่ีไดจากจั่นตาลจะเรียกวา 
น้ําตาลโตนด สําหรับน้ําตาลมะพราวนั้นจัดเปนน้ําตาลพื้นบานท่ีอยูคูครัวไทยมานานมาก มีการผลิต
กันอยางแพรหลายในหลายจังหวัด เชน สมุทรสงคราม ราชบุรี เพชรบุรี สุราษฎรธานี เปนตน 

4.3 กระบวนการ / ขั้นตอนการผลติ 
 โดยท่ัวไปจะนํากระบอกไมไผหรือกระบอกพลาสติกไปรองนํ้าตาลมะพราว หรือท่ี
ชาวบานเรียกวา งวงมะพราว ในกระบอกจะใสไมพะยอมลงไปเล็กนอยเพื่อปองกันการบูดเสียของ
น้ําตาล เม่ือไดเวลาก็จะปนตนมะพราวไปเก็บกระบอกท่ีรองนํ้าตาลลงมา ตั้งไฟ ใสน้ําตาลลงใน
กระทะ เค่ียวจนเขมขนไดท่ี ปนดวยเคร่ืองไฟฟาจนเนื้อน้ําตาลมะพราวเปนเนื้อเนียน ยกลงและปูผา
ขาวบางลงในถวยตะไล หยอดน้ําตาลลงในเคร่ืองตะไล รอจนแหงจึงแกะออก (วรลักษณ ปญญาธิติ
พงศและคณะ, 2555) 
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4.4 การบริโภคนํา้ตาลมะพร้าว 
 การบริโภคน้ําตาลมะพราวแบงออกเปน 2 ลักษณะคือ การบริโภคทางตรง ไดแก การ
ใชน้ําตาลมะพราวประกอบอาหารประจําวันตามครัวเรือนและรานอาหาร และการบริโภคทางออม 
ไดแก การใชน้ําตาลมะพราวเปนวัตถุดิบในการผลิตของโรงงานทําขนมและอาหารสําเร็จรูป เชน 
น้ําพริกเผา ปลาหวาน ทอฟฟ เปนตน ซ่ึงความตองการบริโภคน้ําตาลมะพราวดังกลาวจะข้ึนกับ
รสนิยมและลักษณะการดํารงชีวิตประจําวันของผูบริโภคมากกวาระดับรายได ความตองการใช
น้ําตาลมะพราวในการประกอบอาหารและขนมตางๆ จะมีมากในชวงเทศกาลและวันสําคัญทาง
ศาสนา เชน ในชวงเทศกาลสารทไทยซ่ึงมีการกวนกระยาสารทกันท่ัวทุกภาค ซ่ึงกระยาศาสตรตอง
ใชมะพราวในการปรุงรส และในชวงเทศกาลปใหมประชากรในภาคตะวันออกเฉียงเหนือนิยมซ้ือ
น้ําตาลมะพราวท่ีทําเปนช้ินเล็กๆ หรือน้ําตาลปก มอบเปนของขวัญใหแกกันในวันปใหมอีกดวย 
(นฤมล วุฒยาภาธีรกุล, 2527) 

 เปนท่ีทราบโดยท่ัวไปวาน้ําตาลทรายและนํ้าตาลมะพราวสามารถทดแทนกันได แตยัง
มีขีดจํากัดอยูบางคือ น้ําตาลทรายอาจทดแทนนํ้าตาลมะพราวไดทุกกรณี แตน้ําตาลมะพราวไม
สามารถทดแทนนํ้าตาลทรายไดทุกกรณี เชน อาหารประเภทเครื่องดื่ม แตอยางไรก็ตามน้ําตาล
มะพราวเปนผูผูกขาดอยางกลายๆ ในเร่ืองการปรุงอาหารสวนมากอยู ตลอดจนขนมหวานและ
อาหารที่เปนตนตํารับของคนไทย (นฤมล วุฒยาภาธีรกุล, 2527) 

 
5. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ผจงจิต สุขี (2554) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภค
ฟาสตฟูดของวัยรุน ในอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง อายุ 21- 22 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 3,001- 5,000 บาท และมีแหลงท่ีมาของ
รายไดจากครอบครัว ประเภทของฟาสตฟูดท่ีรับประทานบอยท่ีสุดคือ ไอศกรีม รานท่ีนิยมใช
บริการท่ีสุดคือ เค เอฟ ซี มีคาใชจายเฉล่ียตอคร้ังตอคนในการรับประทานฟาสตฟูด อยูชวงระหวาง 
101- 200 บาท วันท่ีไปรับประทานคือ วันจันทร- ศุกร สถานท่ีการรับประทานคือท่ีราน จํานวนผูท่ี
ไปรับประทานฟาสตฟูดในแตละคร้ังคือ 3- 4 คน ผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกรานคือเพื่อน ความถ่ีใน
การรับประทานฟาสตฟูด คือ 1- 3 ครั้งตอสัปดาห แหลงท่ีไปใชบริการรานฟาสตฟูดคือ ไฮเปอร
มารท และเหตุผลท่ีไปใชบริการรานฟาสตฟูดคือ เปนแหลงนัดพบปะสังสรรค ระดับอิทธิพลของ
ปจจัยการตลาดท่ีมีตอผูตอบแบบสอบถามอยูในระดับมากทุกดาน โดยเรียงตามระดับอิทธิพล ดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  ผลการทดสอบ
สมมติฐานท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับประเภทของอาหาร
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ฟาสตฟูดท่ีรับประทาน รานอาหารฟาสตฟูดท่ีนิยมใชบริการ สถานท่ีในการรับประทาน ผูท่ีมี
อิทธิพลในการเลือกราน และแหลงท่ีไปใชบริการ  ราคา มีความสัมพันธกับประเภทของอาหาร ราน
อาหารฟาสตฟูดท่ีนิยม สถานท่ีในการรับประทาน จํานวนผูท่ีไปรับประทาน ผูมีอิทธิพลในการ
เลือกราน ความถ่ีในการไปรับประทาน แหลงท่ีไปใชบริการ และดานเหตุผลท่ีไปใชบริการ  ชอง
ทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับวันท่ีไปรับประทาน สถานท่ีในการรับประทาน ผูท่ีมีอิทธิพล
ในการเลือกราน ความถ่ีในการไปรับประทาน แหลงท่ีไปใชบริการ และดานเหตุผลท่ีไปใชบริการ 

 กนกกาญจน ปนทอง (2553) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภครานคาปลีกแบบดั้งเดิม อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญ
เปนเพศหญิง อายุ 31- 40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001- 10,000 บาท สมาชิกในครอบครัวจํานวน 3 - 4 คน 
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภครานคาปลีกแบบดั้งเดิม ผูบริโภคสวนใหญมีความถ่ีในการซื้อสินคา
สัปดาหละ 1- 3 คร้ัง จํานวนเงินท่ีใชจายในการซ้ือสินคาตอคร้ัง ต่ํากวา 300 บาท การเดินทางมาซ้ือ
สินคาโดยรถสวนตัวชวงเวลาในวันหยุดท่ีมาใชบริการเวลา 16.00- 18.00 น.  ชวงเวลาในวัน
ธรรมดาท่ีมาใชบริการเวลา 16.00- 18.00 น.  บุคคลท่ีผูบริโภคมาซ้ือสินคาดวยกันคือผูบริโภคมาซ้ือ
สินคาคนเดียว ปริมาณสินคาท่ีซ้ือในแตละคร้ัง จํานวน 1- 5 ช้ิน ประเภทของสินคาท่ีเลือกซ้ือ
ผูบริโภคเลือกซ้ือสินคาประเภทเครื่องดื่ม ท่ีตั้งของรานคาท่ีซ้ือบอยอยูใกลท่ีพัก รานคาท่ีผูบริโภค
มาซ้ือสินคา คือรานใดก็ไดท่ีสะดวก บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคคือพอ
แม ใชบริการรานคาในเทศกาลปใหม เหตุผลท่ีซ้ือสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคือความสะดวก
ในการใชบริการ เชนใกลท่ีพักอาศัยหรือใกลเสนทางผานประจํา สาเหตุท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาใน
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือมีความตองการสินคาอยางเรงดวน และเหตุผลในการเลือกใชบริการ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือใกลบาน การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ปจจัยทางจิตวิทยากับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภครานคาปลีกแบบดั้งเดิมพบวามี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 นราทิพย ทองสุข (2553) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาประเภทขนมจากโครงการหน่ึงตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของจังหวัดสุพรรณบุรี 
ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนสุภาพสตรีมากท่ีสุด อายุระหวาง 20- 30 ป อาชีพพนักงาน
เอกชน สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดมากกวา 20,000 บาทตอเดือน ระดับความ
คิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา โดยดานท่ีสงผลตอพฤติกรรม
การซ้ือมากท่ีสุดคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก มีความสะดวกและรวดเร็วในการซ้ือสินคา 
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รองลงมาเปนดานผลิตภัณฑ ไดแก ชนิด ลักษณะ สีและรูปแบบและบรรจุภัณฑ คุณภาพมาตรฐาน 
และพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค ผูบริโภคนิยมซ้ือสินคาท่ีมีช่ือเสียงของจังหวัดคือสาล่ี 
สวนมากซ้ือรับประทานเอง ซ้ือทุกคร้ังท่ีมาจังหวัดสุพรรณบุรี โดยสวนใหญตัดสินใจซ้ือเอง ซ้ือ
สินคาแตละคร้ังมากกวา 100 บาท และขับรถสวนตัวมาจังหวัดสุพรรณบุรี 

 สุภมาส ศรีวิบูลย (2552) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ท่ีสงผลตอการเลือกซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26-35 ป สถานภาพโสด เปนผูมี
การศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได 20,001 – 30,000 บาท 
ปจจัยทางการตลาดท่ีมิทธิพลตอการบริโภคอาหารสําเร็จรูปแชแข็งพรอมรับประทานใน
กรุงเทพมหานคร อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย มากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ดานบุคลากร ราคา การสงเสริมการจัดจําหนาย ผลิตภัณฑ ลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการ ตามลําดับ ดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารสําเร็จรูปแชแข็งพรอมรับประทานของ
คนกรุงเทพพบวา สวนใหญมีเหตุผลในการซื้ออาหารสําเร็จรูปแชแข็ง คือ ตองการความสะดวก
รวดเร็ว ซ่ึงสวนใหญซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งจาก Convenience Store หรือรานสะดวกซ้ือและ
อาหารที่ซ้ือสวนใหญเปนอาหารคาว จําพวก อาหารฝร่ังเปนอาหารมื้อเชา ผูท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งคือตนเอง โดยเฉล่ียมีความถ่ีในการซื้อ 2 คร้ังตอสัปดาห โดยมี
คาใชจายในการซ้ือ 51 – 100 บาทตอคร้ัง  

 นางสาวกฤตชยา มาตะ (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการ ตลาดท่ีมีผล
ตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของผูบริโภคในงานแสดงสินคา จังหวัด
เชียงราย ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 20 – 30 ป มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพทํางานเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 15,000 บาท และมี
สถานภาพสมรส ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาหนึ่งตําบลหนึ่ง
ผลิตภัณฑ ของผูบริโภค ในงานแสดงสินคาจังหวัดเชียงราย มีรายละเอียดดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดจัดอยูในระดับปานกลาง ไดแก 
ยี่หอของผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ย
สูงสุดจัดอยูในระดับปานกลาง ไดแก การใหขอมูลราคาสินคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ีย
รวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดจัดอยูในระดับมาก ไดแก ความสะดวก
ในการหาซ้ือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอย ท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุดจัดอยูในระดับปานกลาง ไดแก ความรวดเร็วในการใหบริการ  
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงครามคร้ังนี้ใชระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative Research) ท่ีมี
รูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ผูวิจัยดําเนินการศึกษาคนควาตามข้ันตอนดังนี้ 
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.  การสรางและการตรวจสอบเคร่ืองมือ 
 4.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 5.  การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใช 
 

1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือผูบริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงครามซ่ึงไมสามารถระบุจํานวนท่ีแนนอนได 

1.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือผูบริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงครามซ่ึงไมสามารถระบุจํานวนท่ีแนนอนได ผูวิจัยจึงไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดย
อาศัยสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา, 2546: 26) โดยกําหนด
ระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% และยอมใหมีความคลาดเคล่ือนในการประมาณคาไมเกิน5% 

2

2

4E

Z=n  

 โดยท่ี n แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
  Z แทน คาระดับความเช่ือม่ันมีคาเทากับ 95% โดยท่ี Z = 1.96 
  E แทน ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกิดข้ึนได = 0.05
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คํานวณตามสูตร 

   ( )20.054

21.96=n  

 =   384.16  หรือ 385 

 ดังนั้น ขนาดกลุมตัวอยางท่ีคํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพื่อใหกลุมตัวอยางเปน
ตัวแทนของประชากรท่ีดีจึงสํารองเผ่ือความผิดพลาดไวอีก 4 % ของกลุมตัวอยางเปนจํานวน 15 
ตัวอยาง รวมกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 ตัวอยาง 

1.3 การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
 วิธีการเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยการแจกแบบสอบถาม และสอบถามโดยขอความรวมมือจากผูบริโภคท่ีมาซ้ือหรือเคยซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 

2.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือแบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงสรางข้ึนให
สอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัย ซ่ึงแบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ซ่ึงมีลักษณะเปน
คําถามปลายปด (Closed-Ended Questions) เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check List) โดยให
เลือกตอบเพียงคําตอบเดียว  
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ประกอบ 
ดวยมีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Closed-Ended Questions) เปนแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List) โดยใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีลักษณะเปนคําถามปลายปดใชมาตราสวนประมาณคาแบบ
ไลเคิรท (Likert Rating Scale) มีคําตอบเปนทางเลือก 5 ระดับ คือมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย 
นอยท่ีสุด ตามลําดับ (บุญชม ศรีสะอาด, 2543: 100)  
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โดยไดกําหนดเกณฑการใหคะแนนไวดังนี้ 

  มากท่ีสุด หมายถึง 5 คะแนน 
  มาก หมายถึง 4 คะแนน 
  ปานกลาง หมายถึง 3 คะแนน 
  นอย หมายถึง 2 คะแนน 
  นอยท่ีสุด หมายถึง 1 คะแนน 

 เกณฑการประเมินคาคะแนนท่ีไดจากการวัดขอมูลจากแบบสอบถามในสวนนี้เปนการ
วัดขอมูลประเภทระดับชวงมาตรา (Interval Scale) โดยมีความกวางของอันตรภาคช้ัน คือ 

 
จํานวนช้ัน

ดคะแนนตํ่าสุ-ดคะแนนสูงสุ
=ช้ันองอันตรภาคความกวางข  

     
5

1-5
=  

   =     0.80 

 จากเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี ้
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผูบริโภค
 ใหความสําคัญมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผูบริโภค
 ใหสําคัญมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผูบริโภค
 ใหสําคัญปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผูบริโภค
 ใหสําคัญนอย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผูบริโภค
 ใหสําคัญนอยท่ีสุด 

 
 
 

 



31 

 

3.  การสร้างและการตรวจสอบเคร่ืองมือ 
 ในการสรางเคร่ืองมือ ผูวิจัยไดทําการสรางแบบสอบถามโดยมีข้ันตอนดังนี้ 
 ข้ันท่ี 1 ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือ
เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามใหครอบคลุมตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
 ข้ันท่ี 2 นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบความถูกตองความ
สมบูรณของเนื้อหา และความชัดเจนของภาษาท่ีใชในแบบสอบถามใหตรงกับเร่ืองท่ีตองการจะวัด
จากนั้นนําแบบสอบถามมาปรับปรุงและแกไขตามคําแนะนําของอาจารยท่ีปรึกษา 
 ข้ันท่ี 3 นําแบบสอบถามท่ีไดพิจารณาปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใช (Try out) กับ
กลุมผูซ้ือหรือเคยซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 30 คน เพ่ือดูความ
เหมาะสมของการใชภาษาและความสมบูรณของเนื้อหาที่ใชสอบถาม เปนการหาความเช่ือม่ันและ
ความบกพรองของแบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) โดยครอนบาค กลาววาคาความเช่ือม่ัน Cronbach’s Alpha ตองไมต่ํากวา 0.7 จึงจะเปน
คาท่ีเหมาะสม (ศิริชัย พงษวิชัย, 2544 : 127) ซ่ึงใชโปรแกรมสําเร็จรูป ไดคาความเช่ือม่ันเทากับ 
0.79 แสดงวาเคร่ืองมือมีความเชื่อม่ันสูงและแบบสอบถามมีความเท่ียงตรงสามารถนําไปใชเก็บ
ขอมูลได 
 ข้ันท่ี 4 นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไข เพื่อใหสอดคลองตรงตามวัตถุประสงค
เนื้อหาและโครงสรางใหสมบูรณมากย่ิงข้ึน และนําแบบสอบถามไปใชเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง
จริง 
 
  4.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 งานวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะหผลจาก
แหลงขอมูล 2 ประเภท ดังนี ้
 1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมโดยใชวิธีการเชิง
สํารวจ (Survey Method) โดยใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีเปนผูบริโภคที่ซ้ือหรือ
เคยซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 400 คน 
 2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคนควา และเก็บรวบ 
รวมขอมูล แนวคิดทฤษฎีจากตํารา บทความทางวิชาการ วารสาร ส่ืออิเล็กทรอนิกส และผลงานวิจัย 
ท่ีเกี่ยวของ เพือ่ใชเปนกรอบแนวคิดในการทําวิจยัประกอบการวิเคราะหขอมูล และสรุปผล
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5.  การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 
 เม่ือไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมได มาดําเนิน 
การตามข้ันตอนดังนี้ 
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบ 
สอบถาม โดยแยกแบบสอบถามท่ีไมสมบูรณออก 
 2.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได
กําหนดรหัสไวลวงหนา 
 3.  การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลท่ีลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผลโดยใช
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร SPSS (Statistic Package for Social Sciences) 
เพื่อวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 
  4.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ สามารถจําแนกได 2 ลักษณะ คือการวิเคราะหดวย
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) และการวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) 
  4.1 การวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) โดยสามารถ
วิเคราะหแบบสอบถาม ไดดังนี้ 
   1.  แบบสอบถามตอนท่ี 1 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบ ถาม 
ใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) และคารอยละ (Percentage)  
  2.  แบบสอบถามตอนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทใชการ
แจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) และคารอยละ (Percentage)  
  3.  แบบสอบถามตอนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) คารอยละ 
(Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  
  4.2 การวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ในการวิเคราะหขอมูล
เพื่อทดสอบสมมติฐาน การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 กลุม ใชสถิติวิเคราะหแบบ 
Chi-square (2) และทําการทดสอบเพิ่มเติมเม่ือคา Chi-square (2) มีความสัมพันธอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยทดสอบวัดระดับความสัมพันธหรือขนาดความสัมพันธ ดวย
สถิติ Cramer’s V 
 โดยการทดสอบวัดระดับความสัมพันธหรือขนาดความสัมพันธดวยสถิติ Cramer’s V 
ใชเกณฑการวิเคราะหคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ ดังนี้ (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ, 2543: 384)  
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.71 – 1.00 หมายความวา  มีความสัมพันธระดับสูง 
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.31 – 0.70 หมายความวา  มีความสัมพันธระดับปานกลาง 
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 0.01 – 0.30 หมายความวา  มีความสัมพันธระดับตํ่า 
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บทที ่4  
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
  การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงครามคร้ังนี้ ใชระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative Research) ท่ีมี
รูปแบบเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยการใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บ
ขอมูล ในการวิเคราะหขอมูลผูศึกษาไดดําเนินการวิเคราะหประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จ 
รูปทางสถิติ SPSS ซ่ึงไดแสดงผลการวิเคราะหขอมูลในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย และ
กําหนดสัญลักษณตางๆ รวมท้ังอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 xത แทน คาคะแนนเฉล่ีย (Mean) 
  S.D. แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2   แทน ไค-สแควร (Chi-square) 
  V  แทน ระดับความสัมพันธ (Cramer’s V)  
  H0 แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
  H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
  * แทน มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
  Sig. แทน ความนาจะเปนสําหรับการบอกนัยสําคัญทางสถิติ จากการทดสอบ 
    สมมติฐาน 

 
การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยแบงการนําเสนอออก  
เปน 4 ตอนตามลําดับ ดังนี ้
 ตอนท่ี 1 ขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภค วิเคราะหโดยใชการแจกแจง
ความถ่ี (Frequency distribution) และคารอยละ (Percentage)  
 ตอนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม วิเคราะห 
โดยใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) และคารอยละ (Percentage)  
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 ตอนท่ี 3 ขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม วิเคราะหโดยใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency distribution) 
คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
 ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน  
 ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
ในจังหวัดสมุทรสงคราม วิเคราะหโดยใชสถิติ Chi-square (2) 
  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม วิเคราะหโดยใชสถิติ Chi-square (2) และทําการทดสอบ
เพิ่มเติมเม่ือคา Chi-square (2) มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยทดสอบ
ระดับความสัมพันธหรือขนาดความสัมพันธดวยสถิติ Cramer’s V 
 
ตอนที ่1   ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ซ่ึงจําแนกตาม เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน มี
รายละเอียด ดังนี้ 

ตารางที ่2 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการ  
 ศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 
เพศ 
      ชาย 
      หญิง 

145 
255 

36.30 
63.80 

รวม 400 100 
อายุ 
      ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 
      21 – 30 ป 
      31 – 40 ป  
      41 – 50 ป 
      51 ปข้ึนไป 

 
74 

102 
69 
70 
85 

 
18.50 
25.50 
17.30 
17.50 
21.30 

รวม 400 100 
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ตารางที ่2 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการ  
 ศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน  (ตอ) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 
สถานภาพ 
      โสด 
      สมรส / อยูดวยกนั 
      หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

 
160 
181 
59 

 
40.00 
45.30 
14.80 

รวม 400 100 
ระดับการศึกษา 
      ต่ํากวาปริญญาตรี 
      ปริญญาตรี 
      สูงกวาปริญญาตรี 

 
106 
201 
93 

 
26.50 
50.30 
23.30 

รวม 400 100 
อาชีพ 
      นักเรียน / นักศึกษา 
      รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ 
      ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 
      พนักงานบริษัทเอกชน 
      แมบาน / พอบาน 
      อ่ืนๆ 

 
96 
94 

116 
58 
35 
1 

 
24.00 
23.50 
29.00 
14.50 
8.80 
0.30 

รวม 400 100 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
      ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 
      5,001 – 10,000 บาท 
      10,001 – 15,000 บาท 
      15,001 – 20,000 บาท 
      มากกวา 20,000 บาท  

 
60 
62 
58 
81 

139 

 
15.00 
15.50 
14.50 
20.30 
34.80 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 2   สามารถอธิบายจํานวนและรอยละของขอมูลปจจัยดานประชากร 
ศาสตรของผูบริโภคท่ีซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ไดดังนี้ 
  เพศ   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 255 คน คิดเปนรอยละ 63.75 
รองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.25 ตามลําดับ 
 อายุ   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 21-30 ป จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.50  
รองลงมาคือ อายุ 51 ปข้ึนไป จํานวน85 คน คิดเปนรอยละ 21.30 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 
จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.50  อายุ 41-50 ป จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 และ อายุ 31-
40  ป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.30 ตามลําดับ 
 สถานภาพ   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 181 คน 
คิดเปนรอยละ 45.30 รองลงมาคือ สถานภาพโสด จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.00 และสถาน 
ภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.80 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 
201 คน คิดเปนรอยละ 50.30 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 106 คน คิด
เปนรอยละ 26.50 และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.30 ตาม 
ลําดับ 
 อาชีพ   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีอาชีพธุรกิจสวนตัว / คาขาย จํานวน 116 คิดเปน
รอยละ 29.00 รองลงมาคือ อาชีพนักเรียน / นักศึกษา จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.00 อาชีพ
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 อาชีพพนักงานบริษัท เอกชน
จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.50 อาชีพแมบาน / พอบาน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.80 
และอาชีพอ่ืนๆ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.30  ตามลําดับ 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา  
20,000 บาท จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 34.80 รองลงมาคือ รายไดเฉล่ียตอเดือน 15,001 - 
20,000 บาท จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.30 รายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท  จํานวน 
62 คน คิดเปน รอยละ 15.50 รายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาท จํานวน 60 คน คิด
เปนรอยละ 15.00  และรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 15,000 บาท  จํานวน58 คน คิดเปนรอยละ 
14.50 ตามลําดับ  
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ตอนที ่2   ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ในจังหวดัสมุทรสงคราม  
 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ประกอบดวย 
ลักษณะของนํ้าตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง คาใชจายใน
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท บุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท และวัตถุประสงค
ในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน มีรายละเอียด ดังนี้   

ตารางที ่3 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามลักษณะของน้ําตาลมะพราว
 แทท่ีเลือกซ้ือ 

ลกัษณะของนํา้ตาลมะพร้าวแท้ทีซ้ื่อ จํานวน ร้อยละ 
   แบบปก (กอน) 
   แบบถวยเล็ก 
   แบบปบ 

136 
229 
35 

34.00 
57.30 
8.80 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 3   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการเลือกซ้ือน้ําตาลมะพราวแทใน
ลักษณะท่ีเปนแบบถวยเล็ก จํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 57.30 รองลงมาคือ แบบปก (กอน) 
จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.00 และแบบปบ จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.80 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่4 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามปริมาณในการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแทตอคร้ัง 

ปริมาณในการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ต่อคร้ัง จํานวน ร้อยละ 
   นอยกวา 1 กิโลกรัม 
   1 – 5  กิโลกรัม 
   6 – 10 กิโลกรัม 
   11 – 20 กิโลกรัม 
   21 – 30  กิโลกรัม (1 ปบ) 
   มากกวา 30 กิโลกรัม 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

27.50 
55.30 
13.30 
2.50 
1.30 
0.30 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอ
คร้ัง 1 – 5  กิโลกรัม จํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 55.30 รองลงมาคือ นอยกวา 1 กิโลกรัม จํานวน 
110 คน คิดเปนรอยละ 27.50 ปริมาณ 6 – 10 กิโลกรัม จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.30 ปริมาณ 
11 – 20 กิโลกรัม จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 ปริมาณ 21 – 30 กิโลกรัม (1 ปบ) จํานวน 5 คน 
คิดเปนรอยละ 1.30  และปริมาณ มากกวา 30 กิโลกรัม จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.30 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่5 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายในการซื้อน้ําตาล 
 มะพราวแทตอคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ต่อคร้ัง จํานวน ร้อยละ 
   ต่ํากวา 100 บาท 
   101 – 300 บาท 
   301 – 500 บาท 
   มากกวา 500 บาท 

135 
100 
66 
99 

33.80 
25.00 
16.50 
24.80 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 5   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
ตอคร้ัง ต่ํากวา 100 บาท จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.80 รองลงมาคือ ระหวาง 101 – 300 บาท 
จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 มากกวา 500 บาท จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.80 และ
ระหวาง 301 – 500 บาท จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50 ตามลําดับ  
 
ตารางที ่6 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีในการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท 

ความถ่ีในการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ จํานวน ร้อยละ 
   1 คร้ังตอเดือน 
   2 คร้ังตอเดือน 
   3 คร้ังตอเดือน 
   4 คร้ังตอเดือน 
   มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 

245 
104 
37 
14 
0 

61.30 
26.00 
9.30 
3.50 

0 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 6   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 1 
คร้ังตอเดือน จํานวน 245 คน คิดเปนรอยละ 61.30 รองลงมามีความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 2 
คร้ังตอเดือน จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.00 ความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 3 คร้ังตอ
เดือน จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.30 ความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 4 คร้ังตอเดือน 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50 และความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 
จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ0.00  ตามลําดับ 
 
ตารางที ่7 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสิน 
 ใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ จํานวน ร้อยละ 

   ตนเอง 
   ครอบครัว 
   เพื่อน / คนรูจัก 
   พนักงานขาย / คนขาย 

182 
88 
43 
87 

45.50 
22.00 
10.80 
21.80 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 7   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือคือ
ตนเอง จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.50 รองลงมาคือ ครอบครัว จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 
22.00 พนักงานขาย / คนขาย จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.80 และเพื่อน/คนรูจัก จํานวน 43 คน 
คิดเปนรอยละ 10.80 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่8 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ จํานวน รอยละ 
   เพื่อใชบริโภคในครัวเรือน 
   เพื่อเปนของฝาก 
   เพื่อใชในรานอาหาร / รานขนม 
   เพื่อนําไปจําหนายตอ 

244 
113 
24 
19

61.00 
28.30 
6.00 
4.80 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 8   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซ้ือน้าํตาลมะพราว
แทเพื่อใชบริโภคในครัวเรือน จํานวน 244 คน คิดเปนรอยละ 61.00 รองลงมาคือ เพื่อเปนของฝาก 
จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.30 เพื่อใชในรานอาหาร / รานขนม จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 
6.00 และเพื่อนําไปจําหนายตอ จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.80 ตามลําดับ   
 
ตารางที ่9 แสดงจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ 
 น้ําตาลมะพราวแท 
เหตุผลหลกัในการตัดสินใจซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ จํานวน ร้อยละ 

   ความมีช่ือเสียงของสินคา 
   คุณภาพของสินคา 
   ราคายุติธรรม / ไมแพง 
   สามารถหาซ้ือสินคาไดงาย 
   รสชาติอรอย 
   ตองการทดลอง 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

26.50 
22.30 
21.80 
12.30 
7.00 

10.30 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 9   พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทเพราะความมีช่ือเสียงของสินคา จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.50 รองลงมาคือ 
คุณภาพของสินคา จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.30 ราคายุติธรรม / ไมแพง จํานวน 87 คน คิด
เปนรอยละ 21.80 สามารถหาซ้ือสินคาไดงาย จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.30 ตองการทดลอง 
จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.30  และรสชาติอรอย จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 
ตามลําดับ   

 
ตอนที ่3   ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ 
ในจังหวดัสมุทรสงคราม   

  การวิเคราะหขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทของกลุมตัวอยาง โดยแบงออกเปน 4 ดาน ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน มี
รายละเอียด ดังนี้    
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ตารางที ่10 แสดงคาเฉล่ีย (xത) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปจจัยสวนประสมทางการ 
 ตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในภาพรวม 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด xത S.D. ระดับความสําคญั 
ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด 

3.77 
3.54 
3.56 
3.54 

0.70 
0.84 
0.89 
0.89 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.60 0.83 มาก 

จากตารางท่ี 10   พบวาภาพรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติ 
กรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม มีการตัดสินใจอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย
เทากับ 3.60 (S.D. = 0.83) เม่ือพิจารณาในแตละดานพบวา มีระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ทุกดานอยูในระดับมากโดย
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียมากท่ีสุดเทากับ 3.77 (S.D. = 0.70) 
รองลงมาคือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.56 
(S.D. = 0.89) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.54 
(S.D. = 0.89) และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีคาเฉล่ียเทากับ 3.54 (S.D. = 0.84) 
ตามลําดับ 
 
ตารางที ่11 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย (xത) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความคิดเห็น 
 ของกลุมตัวอยางเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอ
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม  

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความสําคญั 

xത S.D. แปล
ผล 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย 
 

น้อย 
ทีสุ่ด 

1. คุณภาพของน้ําตาล
มะพราวแท 

39 
(9.80) 

191 
(47.80) 

155 
(38.80) 

15 
(3.80) 

0 
(0.00) 

3.64 0.64 มาก 

2. ความสดใหมและ
ความสะอาดของน้ํา 
ตาลมะพราวแท 

70 
(17.50) 

245 
(61.30) 

872 
(20.50) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

3.96 0.64 มาก 
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ตารางที ่11 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย (xത) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความคิดเห็น 
 ของกลุมตัวอยางเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอ
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม (ตอ)    

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความสําคญั 

xത S.D. แปล
ผล 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย 
 

น้อย 
ทีสุ่ด 

3. รสชาติ,กล่ินหอม
ท่ีเปนเอกลักษณของ
น้ําตาลมะพราวแท 

51 
(12.80) 

232 
(58.00) 

107 
(26.80) 

9 
(2.30) 

1 
(0.30) 

3.81 0.69 มาก 

4. รูปลักษณของบรร 
จุภัณฑ 

55 
(13.80) 

201 
(50.30) 

133 
(33.30) 

11 
(2.80) 

0 
(0.00) 

3.75 0.72 มาก 

5. คุณคาทางโภชนา 
การและปราศจากวัต 
ถุกันเสีย 

53 
(13.30) 

194 
(48.50) 

127 
(31.80) 

26 
(6.50) 

0 
(0.00) 

3.69 0.78 ปาน
กลาง 

6. สินคามีจํานวน
หรือปริมาณเพียงพอ
ตอความตองการซ้ือ 

32 
(8.00) 

226 
(56.50) 

120 
(30.00) 

22 
(5.50) 

0 
(0.00) 

3.67 0.70 มาก 

7. ความมี ช่ือ เ สียง
ของน้ําตาลมะพราว
แท 

75 
(18.80) 

211 
(52.80) 

100 
(25.00) 

14 
(3.50) 

0 
(0.00) 

3.87 0.75 มาก 

รวม 3.77 0.70 มาก 

จากตารางท่ี 11   พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีกลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญมากท่ีสุด คือความสดใหมและความสะอาดของนํ้าตาลมะพราวแท มีคาเฉล่ียเทากับ 
3.96 รองลงมาคือ ความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแท มีคาเฉล่ียเทากับ 3.87 รสชาติและกล่ิน
หอมที่เปนเอกลักษณของนํ้าตาลมะพราวแท มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 รูปลักษณของบรรจุภัณฑ มีคา 
เฉล่ียเทากับ 3.75 คุณคาทางโภชนาการและปราศจากวัตถุกันเสีย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.69 สินคามี
จํานวนหรือปริมาณเพียงพอตอความตองการซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 และ คุณภาพของนํ้าตาล
มะพราวแทมีคาเฉล่ียเทากับ 3.64 ตามลําดับ  
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ตารางที ่12 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย (xത) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความคิด 
 เห็นของกลุมตัวอยางเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอ
 พฤติกรรมซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 

 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 
ด้านราคา 

ระดับความสําคญั 

xത S.D. แปล
ผล 

มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน 
กลาง 

น้อย 
 

น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ความเหมาะสม
ของราคาเม่ือเทียบ
กับคุณภาพ 

47 
(11.80) 

172 
(42.80) 

153 
(38.30) 

28 
(7.00) 

1 
(0.30) 

3.59 0.80 มาก 

2. ความเหมาะสม
ของราคาเม่ือเทียบ
กับปริมาณ 

33 
(8.30) 

180 
(33.00) 

141 
(35.30) 

40 
(10.00) 

6 
(1.50) 

3.49 0.84 มาก 

3. สินคามีราคาคงท่ี 
ไมคอยเปล่ียนแปลง
มาก 

43 
(10.80) 

185 
(46.30) 

121 
(30.30) 

45 
(11.30) 

6 
(1.50) 

3.54 0.88 มาก 

รวม 3.54 0.84 มาก 

จากตารางท่ี 12   พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีกลุมตัวอยางให
ความสําคัญมากที่สุด คือความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.59 รอง 
ลงมาคือ สินคามีราคาคงท่ี ไมคอยเปล่ียนแปลงมาก มีคาเฉล่ียเทากับ 3.54 และความเหมาะสมของ
ราคาเม่ือเทียบกับปริมาณ มีคาเฉล่ียเทากับ 3.49 ตามลําดับ 
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ตารางที ่13 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย (xത) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความ
คิดเห็น ของกลุมตัวอยางเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ด้านช่องทางการ 
จัดจําหน่าย 

ระดับความสําคญั 

xത S.D. แปล
ผล 

มาก 
ทีสุ่ด 

 

 

มาก ปาน 
กลาง 

 

น้อย 
 

น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ความสะดวกใน
การหาซ้ือสินคา 

106 
(26.50) 

139 
(34.80) 

101 
(25.30) 

50 
(12.50) 

4 
(1.00) 

3.73 1.02 มาก 

2. ความสะอาดของ
สถานท่ีจัดจําหนาย 

46 
(11.50) 

161 
(40.30) 

121 
(30.30) 

48 
(12.00) 

24 
(6.00) 

3.39 1.03 ปาน
กลาง 

3. ความนาเช่ือถือ
ของสถานท่ีจัดจํา 
หนาย 

44 
(11.00) 

184 
(46.00) 

120 
(30.00) 

48 
(12.00) 

4 
(1.00) 

3.54 0.88 มาก 

รวม 3.56 0.98 มาก 

 จากตารางท่ี 13   พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ี
กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด คือความสะดวกในการหาซ้ือสินคา มีคาเฉล่ียเทากับ 3.73 
รองลงมาคือ ความนาเช่ือถือของสถานท่ีจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.54 และ ความสะอาดของ
สถานท่ีจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.39 ตามลําดับ 
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ตารางที ่14 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย (xത) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของความคิดเห็น 
 ของกลุมตัวอยางเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผล 
 ตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ระดับความสําคญั 

xത S.D. แปล
ผล 

มาก 
ทีสุ่ด 

 

 

มาก ปาน 
กลาง 

 

น้อย 
 

น้อย 
ทีสุ่ด 

1. การโฆษณาผาน
ส่ือตางๆ  เชน  ส่ือ
ส่ิ งพิมพ  ส่ื อออน 
ไลน 

44 
(11.00) 

117 
(29.30) 

192 
(48.00) 

39 
(9.80) 

8 
(2.00) 

3.38 0.88 ปาน
กลาง 

2. การจัดงานแสดง
สินคา / ออกรานจํา 
หนายสินคา 

45 
(11.30) 

190 
(47.50) 

128 
(32.00) 

35 
(8.80) 

2 
(0.50) 

3.60 0.82 มาก 

3. การสงเสริมการ
ขายในชวงเทศกาล
ตางๆ   

53 
(13.30) 

205 
(51.30) 

100 
(25.00) 

39 
(9.80) 

3 
(0.80) 

3.67 0.86 มาก 

4. การสงเสริมการ
ขายท่ีหลากหลาย 
(ลด แลก แจก แถม) 

48 
(12.00) 

128 
(32.00) 

167 
(41.80) 

44 
(11.00) 

13 
(3.30) 

3.39 0.95 ปาน
กลาง 

5. มีพนักงาน / คน 
ขายคอยแนะนํา 

62 
(15.50) 

192 
(48.00) 

102 
(25.50) 

33 
(8.30) 

11 
(2.80) 

3.65 0.93 มาก 

รวม 3.54 0.89 มาก 

จากตารางท่ี 14   พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ี
กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ การสงเสริมการขายในชวงเทศกาลตางๆ (โปรโมชั่นพิเศษ
ชวงเทศกาล) มีคาเฉล่ียเทากับ 3.67 รองลง มาคือ มีพนักงาน / คนขายคอยแนะนํา มีคาเฉล่ียเทากับ 
3.65 การจัดงานแสดงสินคา / ออกรานจําหนายสินคา มีคาเฉล่ียเทากับ 3.60 การสงเสริมการขายท่ี
หลากหลาย (โปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม) มีคาเฉล่ียเทากับ 3.39 และ การโฆษณาผานส่ือตางๆ 
เชน ส่ือส่ิงพิมพ ส่ือออนไลน มีคาเฉล่ียเทากับ 3.38 ตามลําดับ   
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ตอนที ่4   การทดสอบสมมตฐิาน 
การทดสอบสมมติฐานคร้ังนี้ สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ สถิติไค-สแควร (2) ท่ีระ 

ดับความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือคา 
Sig. มีคานอยกวา 0.05 และทําการทดสอบเพ่ิมเติมเม่ือคาไค-สแควร (2) มีความสัมพันธอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยทดสอบระดับความสัมพันธหรือขนาดความสัมพันธดวยสถิติ 
Cramer’s V สําหรับการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานไว ดังนี้  

 สมมติฐานที่ 1   ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงคราม 
 สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1.1   เพศมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงคราม  
 H0 : เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
  H1 : เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 

ตารางที ่15 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเพศ   

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ 
เพศ 

2 Sig. ชาย หญงิ รวม 
ลกัษณะนํา้ตาลมะพร้าวแท้ทีซ้ื่อ  0.864 0.649 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

53 
81 
11 

83 
148 
24 

136 
229 
35 

 

 รวม 145 255 400 
ปริมาณในการซ้ือ  2.968 0.705 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม (1 ปบ) 

45 
77 
19 
2 
2 

65 
144 
34 
8 
3 

110 
221 
53 
10 
5 
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ตารางที ่15 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเพศ (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ 
เพศ 

2 Sig. ชาย หญงิ รวม 
ปริมาณในการซ้ือ  2.968 0.705 
มากกวา 30 กโิลกรัม 0 1 1   

 รวม 145 255 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  6.618 0.085 
ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา 500 บาท 

42 
40 
19 
44 

93 
60 
47 
55 

135 
100 
66 
99 

 

 รวม 145 255 400 
ความถ่ีในการซ้ือ  0.703 0.873 
1 คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 

91 
36 
12 
6 
0 

154 
68 
25 
8 
0 

245 
104 
37 
14 
0 

 

 รวม 145 255 400 
บุคคลทีมี่อทิธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  3.606 0.307 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงานขาย / คนขาย 

66 
37 
17 
25 

116 
51 
26 
62 

182 
88 
43 
87 

 

 รวม 145 255 400 
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ตารางที ่15 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเพศ (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ 
เพศ 

2 Sig. ชาย หญงิ รวม 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ  0.567 0.904 
เพื่อใชบริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร/รานขนม 
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

90 
41 
7 
7 

154 
72 
17 
12 

244 
113 
24 
19 

 

 รวม 145 255 400 
เหตุผลหลกัในการตัดสินใจซ้ือ  15.628 0.008* 
ความมีช่ือเสียงของสินคา 
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม / ไมแพง 
สามารถหาสินคาซ้ือไดงาย 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

46 
37 
28 
20 
2 

12 

60 
52 
59 
29 
26 
29 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

 

 รวม 145 255 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จากตารางท่ี 15   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2)   พบวา   
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน

ลักษณะน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.649 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติ 
ฐานหลัก (H0) หมายความวา เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทร 
สงคราม ดานลักษณะน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ  
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.705 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ 
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด 
สมุทรสงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 
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พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.085 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือยอม 
รับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.873 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติ 
ฐานหลัก (H0) หมายความวา เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.307 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท   
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.904 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท  

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.008 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศ มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาล 
มะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางเพศชายมีเหตุผลหลักในการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแทเพราะความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของ
น้ําตาลมะพราวแท และเพศหญิงมีเหตุผลหลักในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทเพราะความมีช่ือเสียง
ของนํ้าตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของน้ําตาลมะพราวแท      
 
 สมมติฐานที่ 1.2   อายุมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงคราม  
 H0 : อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
  H1 : อายุ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
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ตารางที ่16 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอายุ 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

อายุ 

2 Sig. 
ตํ่ากว่า
หรือ
เท่ากบั 
20 ปี 

21-30
 ปี 

31-40 
ปี 

41-50 
ปี 

51 ปี
ขึน้
ไป 

รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ   12.402 0.134 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

27 
41 
6 

31 
67 
4 

25 
38 
6 

20 
44 
6 

33 
39 
13 

136 
229 
35 

  รวม 74 102 69 70 85 400 
ปริมาณในการซ้ือ  15.957 0.719 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม  
มากกวา 30 กโิลกรัม 

23 
42 
7 
2 
0 
0 

30 
57 
13 
2 
0 
0 

14 
41 
10 
3 
1 
0 

18 
37 
11 
2 
1 
1 

25 
44 
12 
1 
3 
0 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

  รวม 74 102 69 70 85 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  14.402 0.276 
ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา 500 บาท 

19 
25 
13 
17 

32 
20 
19 
31 

26 
21 
9 

13 

29 
17 
12 
12 

29 
17 
13 
26 

135 
100 
66 
99 

  

รวม 74 102 69 70 85 400 
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ตารางที ่16 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอายุ (ตอ)    

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

อายุ 

2 Sig. 
ตํ่ากว่า
หรือ
เท่ากบั 
20 ปี 

21-30
 ปี 

31-40 
ปี 

41-50 
ปี 

51 ปี
ขึน้
ไป 

รวม 

ความถ่ีในการซ้ือ  24.067 *0.020 
1 คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 

46 
21 
6 

59 
27 
10 

41 
25 
2 

48 
13 
4 

51 
18 
15 

245 
104 
37 

  
1 
0 

6 
0 

1 
0 

5 
0 

1 
0 

14 
0 

รวม 74 102 69 70 85 400 
บุคคลทีมี่อทิธิพล  13.652 0.323 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงานขาย / คนขาย 

41 
15 
8 
10 

47 
20 
8 

27 

29 
21 
9 

10 

30 
15 
6 

19 

35 
17 
12 
21 

182 
88 
43 
87 

  รวม 74 102 69 70 85 400 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ  19.479 0.078 
เพื่อบริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร 
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

52 
15 
5 
2 

61 
24 
7 

10 

40 
22 
4 
3 

46 
17 
5 
2 

45 
35 
3 
2 

244 
113 
24 
19 

  

รวม 74 102 69 70 85 400 
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ตารางที ่16 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอายุ (ตอ)    

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

อายุ 

2 Sig. 
ตํ่ากว่า
หรือ
เท่ากบั 
20 ปี 

21-30
 ปี 

31-40 
ปี 

41-50 
ปี 

51 ปี
ขึน้
ไป 

รวม 

เหตุผลหลกัในการซ้ือ  67.338 *0.000 

ความมีช่ือเสียง 
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม / ไมแพง 
สามารถหาซ้ือไดงาย 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

39 
18 
8 
4 
5 
0 

21 
24 
29 
10 
9 
9 

15 
16 
20 
9 
1 
8 

19 
14 
13 
7 
9 
8 

12 
17 
17 
19 
4 

16 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

  

รวม 74 102 69 70 85 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
 จากตารางท่ี 16   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2)   พบวา   
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.134 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ  
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.719 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง  
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวดัสมุทรสงคราม ดาน

คาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.276 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน

จังหวดัสมุทรสงคราม ดานคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 
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 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.020 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัย 
สําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ระหวาง 21-30 ป 
ระหวาง 31-40 ป ระหวาง 41-50 ป และ 51 ปข้ึนไป มีความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทอยูท่ี 1 
คร้ังตอเดือนมากท่ีสุด รองลงมาอยูท่ี 2 คร้ังตอเดือน   
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.323 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท  
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.078 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ในดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุ มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาล
มะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  โดยกลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 
และ อายุระหวาง 41-50 ป มีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทเพราะความมีช่ือเสียง
ของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาเพราะคุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท กลุมตัวอยางท่ีมี
อายุระหวาง 21-30 ป และอายุระหวาง 31-40 ป มีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
เพราะความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาเพราะคุณภาพของ
น้ําตาลมะพราวแท และกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 51 ปข้ึนไป มีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาล 
มะพราวแทเพราะสามารถหาซ้ือไดงายมากท่ีสุด รองลงมาเพราะคุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท 
และความยุติธรรมเร่ืองราคาขาย 
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 สมมติฐานที่ 1.3   สถานภาพมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม  
 H0 : สถานภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทร 
สงคราม 
  H1 : สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทร 
สงคราม 

ตารางที ่17 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาล
มะพร้าวแท้ 

สถานภาพ 

2 Sig. โสด สมรส / 
อยู่ด้วยกนั 

หม้าย / 
หย่าร้าง / 
แยกกนัอยู่ 

รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  11.384 *0.023 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

55 
97 
8 

68 
96 
17 

13 
36 
10 

136 
229 
35 

 

 รวม 160 181 59 400 
ปริมาณในการซ้ือ  21.009 *0.021 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม (1 ปบ) 
มากกวา 30 กโิลกรัม 

45 
90 
21 
4 
0 
0 

49 
98 
26 
6 
1 
1 

16 
33 
6 
0 
4 
0 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

  

รวม 160 181 59 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  4.142 0.658 

ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 

50 
47 
26 

63 
39 
33 

22 
14 
7 

135 
100 
66 
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ตารางที ่17 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามสถานภาพ (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาล
มะพร้าวแท้ 

สถานภาพ 

2 Sig. โสด สมรส / 
อยู่ด้วยกนั 

หม้าย / 
หย่าร้าง / 
แยกกนัอยู่ 

รวม 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  4.142 0.658 
มากกวา 500 บาท 37 46 16 99 

  
รวม 160 181 59 400 

ความถ่ีในการซ้ือ  3.201 0.783 
1 คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 

97 
40 
16 
7 
0 

113 
50 
13 
5 
0 

35 
14 
8 
2 
0 

245 
104 
37 
14 
0 

 

 รวม 160 181 59 400 
บุคคลทีมี่อทิธิพล  5.136 0.526 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงานขาย / คนขาย 

78 
38 
17 
27 

79 
35 
21 
46 

25 
15 
5 

14 

182 
88 
43 
87 

 

 รวม 160 181 59 400 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ  10.418 0.108 
เพื่อบริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร รานขนม 
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

105 
35 
11 
9 

103 
62 
7 
9 

36 
16 
6 
1 

244 
113 
24 
19 

 

 รวม 160 181 59 400 
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ตารางที ่17 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามสถานภาพ (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาล
มะพร้าวแท้ 

สถานภาพ 

2 Sig. โสด สมรส / 
อยู่ด้วยกนั 

หม้าย / 
หย่าร้าง / 
แยกกนัอยู่ 

รวม 

เหตุผลหลกัในการซ้ือ  64.085 *0.000 
   ความมีช่ือเสียงของสินคา 
   คุณภาพของสินคา 
   ราคายุติธรรม / ไมแพง 
   สามารถหาสินคาซ้ือไดงาย 
   รสชาติอรอย 
   ตองการทดลอง 

69 
35 
29 
10 
13 
4 

31 
39 
47 
24 
14 
26 

6 
15 
11 
15 
1 

11 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

 

 รวม 160 181 59 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
  จากตารางท่ี 17   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2)   พบวา   
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.023 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ นอยกวา 
0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สถานภาพ 
มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของน้ําตาล
มะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดย กลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพโสด 
สมรส /อยูดวยกัน และหมาย /หยาราง /แยกกันอยู เลือกซ้ือลักษณะน้ําตาลมะพราวแทแบบถวยเล็ก
มากท่ีสุด รองลงมาคือ แบบปก (กอน) 
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.021 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอ
คร้ัง โดยกลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพโสด สมรส/อยูดวยกัน และหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีปริมาณ
ในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทอยูท่ี 1 – 5 กิโลกรัม มากท่ีสุด รองลงมาอยูท่ีนอยกวา 1 กิโลกรัม 
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พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.658 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา สถานภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.783 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติ 
ฐานหลัก (H0) หมายความวา สถานภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน บุคคล
ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.526 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา สถานภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท  
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.108 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา สถานภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา สถานภาพ มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดย กลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพโสด มี 
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพราะความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแทมาก
ท่ีสุด รองลงมาเพราะคุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท กลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน 
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพราะคุณภาพของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด 
รองลงมาเพราะความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของน้ําตาลมะพราวแท และกลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพ
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู  เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพราะสามารถหา
ซ้ือไดงายและคุณภาพของน้ําตาลมะพราวมากท่ีสุด รองลงมาเพราะความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของ
น้ําตาลมะพราวแท และ ตองการทดลองน้ําตาลมะพราวแท 
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สมมติฐานที ่1.4   ระดับการศึกษามีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม  

H0 : ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม 

H1 : ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทร 
สงคราม 

ตารางที ่18 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามระดับการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาล
มะพร้าวแท้ 

ระดับการศึกษา 

2 Sig. ตํ่ากว่า
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  1.515 0.824 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

38 
60 
8 

63 
119 
19 

35 
50 
8 

136 
229 
35 

 

 

รวม 106 201 93 400 
ปริมาณในการซ้ือ  13.943 0.176 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม (1 ปบ) 
มากกวา 30 กโิลกรัม 

29 
65 
9 
2 
1 
0 

60 
104 
26 
7 
4 
0 

21 
52 
18 
1 
0 
1 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

 

 รวม 106 201 93 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  3.662 0.722 

ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 

32 
33 
16 

68 
47 
36 

35 
20 
14 

135 
100 
66 
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ตารางที ่18 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามระดับการศึกษา (ตอ)    

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาล
มะพร้าวแท้ 

ระดับการศึกษา 

2 Sig. ตํ่ากว่า
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

รวม 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  3.662 0.722 
มากกวา 500 บาท 25 50 24 99   

รวม 106 201 93 400   
ความถ่ีในการซ้ือ  12.426 0.053 
1 คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 

67 
29 
8 
2 
0 

120 
56 
14 
11 
0 

58 
19 
15 
1 
0 

245 
104 
37 
14 
0 

  

รวม 106 201 93 400 
บุคคลทีมี่อทิธิพล  2.406 0.881 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงานขาย / คนขาย 

53 
21 
9 

23 

90 
46 
24 
41 

39 
21 
10 
23 

182 
88 
43 
87 

  

รวม 106 201 93 400 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ  7.229 0.300 
เพื่อใชบริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร รานขนม 
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

68 
27 
8 
3 

127 
51 
11 
12 

49 
35 
5 
4 

244 
113 
24 
19 

  

รวม 106 201 93 400 
 



60 

 
 

ตารางที ่18 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามระดับการศึกษา (ตอ)    

พฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาล
มะพร้าวแท้ 

สถานภาพ 

2 Sig. โสด สมรส / 
อยู่ด้วยกนั 

หม้าย / 
หย่าร้าง / 
แยกกนัอยู่ 

รวม 

เหตุผลหลกัในการซ้ือ  56.088 *0.000 
   ความมีช่ือเสียงของสินคา 
   คุณภาพของสินคา 
   ราคายุติธรรม / ไมแพง 
   สามารถหาสินคาซ้ือไดงาย 
   รสชาติอรอย 
   ตองการทดลอง 

52 
25 
17 
6 
4 
2 

38 
41 
56 
26 
17 
23 

16 
23 
14 
17 
7 

16 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

 

 รวม 106 201 93 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จากตารางท่ี 18   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2)   พบวา    
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน

ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.824 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ 
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.176 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง  
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.722 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.053 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติ 
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ฐานหลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจัง 
หวัดสมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.881 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาล
มะพราวแท 
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.300 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ระดับการศึกษา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับการศึกษา มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีการศึกษาระดับต่ํา
กวาปริญญาตรี มีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพราะความมีช่ือเสียงของน้ํา 
ตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท  กลุมตัวอยางท่ีมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีมีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพราะความยุติธรรมเร่ืองราคา
ขายของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือคุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท และกลุมตัวอยางท่ี
มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรีมีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพราะคุณ 
ภาพของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือสามารถหาซ้ือไดงาย 
 

สมมติฐานที่ 1.5   อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม  
 H0 : อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทร 
สงคราม 
 H1 : อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวดัสมุทรสงคราม 
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ตารางที ่19 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอาชีพ 

พฤตกิรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

อาชีพ 

2 Sig. 

นัก 
เรียน
นักศึก
ษา 

รับ
ราชการ 
พนักงาน
รัฐวสิาห
กจิ 

ธุรกจิ
ส่วน 
ตวั 

ค้าขาย 

พนัก 
งาน
บริษัท 
เอกชน 

แม่ 
บ้าน 
พ่อ 
บ้าน 

อืน่
ๆ 

รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  6.105 0.806 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

32 
56 
8 

40 
46 
8 

35 
70 
11 

17 
37 
4 

12 
19 
4 

0 
1 
0 

136 
229 
35 

  รวม 96 94 116 58 35 1 400 
ปริมาณในการซ้ือ  29.298 0.252 

นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรมั 
11 – 20 กิโลกรมั 
21 – 30  กิโลกรัม  
มากกวา 30กิโลกรัม 

28 
55 
10 
3 
0 
0 

32 
38 
21 
2 
0 
1 

24 
74 
12 
4 
2 
0 

18 
33 
5 
0 
2 
0 

8 
20 
5 
1 
1 
0 

0 
1 
0 
0 
0 
0 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

  รวม 96 94 116 58 35 1 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  31.921 *0.007 
ตํ่ากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา500 บาท 

27 
31 
18 
20 

34 
15 
23 
22 

37 
34 
16 
29 

16 
16 
6 
20 

21 
3 
3 
8 

0 
1 
0 
0 

135 
100 
66 
99 

  รวม 96 94 116 58 35 1 400 
ความถีใ่นการซ้ือ  25.292 *0.046 
1 ครั้งตอเดือน 
2 ครั้งตอเดือน 

62 
25 

63 
17 

68 
35 

30 
21 

21 
6 

1 
0 

245 
104   
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ตารางที ่19 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอาชีพ (ตอ) 

พฤตกิรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

อาชีพ 

2 Sig. 

นัก 
เรียน
นักศึก
ษา 

รับ
ราชการ 
พนักงาน
รัฐวสิาห
กจิ 

ธุรกจิ
ส่วน 
ตวั 

ค้าขาย 

พนัก 
งาน
บริษัท 
เอกชน 

แม่ 
บ้าน 
พ่อ 
บ้าน 

อืน่
ๆ 

รวม 

ความถีใ่นการซ้ือ  25.292 *0.046 

3 ครั้งตอเดือน 
4 ครั้งตอเดือน 
มากกวา 4ครั้งเดือน 

7 
2 
0 

9 
5 
0 

12 
1 
0 

6 
1 
0 

3 
5 
0 

0 
0 
0 

37 
14 
0 

  

รวม 96 94 116 58 35 1 400 
บุคคลทีม่ีอทิธิพล  10.966 0.755 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจัก 
พนักงาน / คนขาย 

49 
23 
8 
16 

43 
23 
12 
16 

45 
24 
13 
34 

26 
11 
6 
15 

18 
7 
4 
6 

1 
0 
0 
0 

182 
88 
43 
87 

  

รวม 96 94 116 58 35 1 400 
วตัถุประสงค์ที่ซ้ือ  12.731 0.623 
บริโภคในครัวเรือน 
เปนของฝาก    
ใชในรานอาหาร  
นําไปจําหนายตอ 

64 
19 
7 
6 

52 
34 
3 
5 

72 
32 
7 
5 

34 
16 
5 
3 

22 
11 
2 
0 

0 
1 
0 
0 

244 
113 
24 
19 

  

รวม 96 94 116 58 35 1 400 
เหตุผลในการซ้ือ  72.573 *0.000 
ความมีช่ือเสียง 
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม 
หาซื้อไดงาย 

44 
21 
10 
9 

17 
24 
13 
19 

27 
22 
30 
12 

13 
16 
17 
5 

4 
6 
17 
4 

1 
0 
0 
0 

106 
89 
87 
49 
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ตารางที ่19 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอาชีพ (ตอ) 

พฤตกิรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

อาชีพ 

2 Sig. 

นัก 
เรียน
นักศึก
ษา 

รับ
ราชการ 
พนักงาน
รัฐวสิาห
กจิ 

ธุรกจิ
ส่วน 
ตวั 

ค้าขาย 

พนัก 
งาน
บริษัท 
เอกชน 

แม่ 
บ้าน 
พ่อ 
บ้าน 

อืน่
ๆ 

รวม 

เหตุผลในการซ้ือ  72.573 *0.000 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

11 
1 

6 
15 

7 
18 

3 
4 

1 
3 

0 
0 

28 
41 

  รวม 96 94 116 58 35 1 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 19   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2)   พบวา   
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.806 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.252 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.007 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพ มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานคาใชจายในการซื้อน้ําตาล
มะพราวแทตอคร้ัง โดยกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา และอาชีพอ่ืนๆ มีคาใชจายในการ
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังอยูท่ี 101 – 300 บาทมากท่ีสุด รองลงมาคือตํ่ากวา 100 บาท กลุม
ตัวอยางท่ีมีอาชีพรับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง
อยูท่ี ต่ํากวา 100 บาทมากที่สุด รองลงมาคือ 301 – 500 บาท กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว / 
คาขายมีคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังอยูท่ี ต่ํากวา 100 บาท มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
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101 – 300 บาท กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีคาใชจายในการซื้อน้ําตาลมะพราว
แทตอคร้ังอยูท่ี มากกวา 500 บาทมากท่ีสุด รองลงมาคือ ต่ํากวา 100 บาท และ101 – 300 บาท กลุม
ตัวอยางท่ีมีอาชีพแมบาน / พอบานมีคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังอยูท่ี ต่ํากวา 100 
บาทมากท่ีสุด รองลงมาคือ มากกวา 500 บาท 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.046 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพนักเรียน / นักศึกษา รับราชการ / 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว / คาขาย พนักงานบริษัทเอกชน แมบาน / พอบาน และอ่ืนๆมี 
ความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทคือ 1 เดือนตอคร้ังมากท่ีสุด รองลงมาคือ 2 เดือนตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.755 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.623 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา อาชีพ มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพนักเรียน / 
นักศึกษา และอาชีพอ่ืนๆ มีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพราะความมีช่ือเสียง
ของนํ้าตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพ
รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจมีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทเพราะคุณภาพ
ของนํ้าตาลมะพราวแทมากท่ีสุดรองลงมาคือ สามารถหาซ้ืองาย กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว 
/ คาขายมีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทเพราะความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของ
น้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแท และกลุมตัวอยางท่ี
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มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และแมบาน / พอบานมีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทเพราะเพราะความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของนํ้าตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือ
คุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท 
 
 สมมติฐานที่ 1.6   รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม  

 H0 : รายไดเฉล่ียตอเดือนไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด 
สมุทรสงคราม 
  H1 : รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม 

ตารางที ่20 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

รายได้เฉลีย่ 

2 Sig. 

ตํา่กว่า
หรือ
เท่ากบั 
5,000 
บาท 

5,001
-

10,00
0 บาท 

10,001
-

15,000 
บาท 

15,001
-

20,000 
บาท 

มาก 
กว่า 

20,000 
บาท 

รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  3.753 0.879 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

21 
34 
5 

17 
40 
5 

18 
36 
4 

31 
44 
6 

49 
75 
15 

136 
229 
35 

  

รวม 60 62 58 81 139 400 
ปริมาณในการซ้ือ  11.021 0.946 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 

17 
36 
6 

18 
35 
8 

16 
33 
7 

23 
43 
11 

36 
74 
21 

110 
221 
53   
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ตารางที ่20 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน (ตอ)    

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

รายได้เฉลีย่ 

2 Sig. 

ตํา่กว่า
หรือ
เท่ากบั 
5,000 
บาท 

5,001
-

10,00
0 บาท 

10,001
-

15,000 
บาท 

15,001
-

20,000 
บาท 

มาก 
กว่า 

20,000 
บาท 

รวม 

ปริมาณในการซ้ือ  11.021 0.946 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม  
มากกวา 30 กโิลกรัม 

1 
0 
0 

1 
0 
0 

1 
1 
0 

1 
2 
1 

6 
2 
0 

10 
5 
1 

  รวม 60 62 58 81 139 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  7.199 0.844 
ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา 500 บาท 

19 
21 
8 
12 

20 
14 
12 
16 

22 
11 
8 

17 

29 
17 
13 
22 

45 
37 
25 
32 

135 
100 
66 
99 

  รวม 60 62 58 81 139 400 
ความถ่ีในการซ้ือ  28.445 *0.005 

1คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา4 คร้ัง/เดือน 

34 
17 
5 
4 
0 

38 
14 
3 
7 
0 

29 
20 
9 
0 
0 

54 
22 
4 
1 
0 

90 
31 
16 
2 
0 

245 
104 
37 
14 
0 

  

รวม 60 62 58 81 139 400 
บุคคลทีมี่อทิธิพล  10.039 0.613 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 

31 
13 
8 

34 
11 
4 

24 
16 
4 

36 
19 
8 

57 
29 
19 

182 
88 
43 
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ตารางที ่20 แสดงการทดสอบปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล 
 มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน (ตอ)   

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

รายได้เฉลีย่ 

2 Sig. 

ตํา่กว่า
หรือ
เท่ากบั 
5,000 
บาท 

5,001
-

10,00
0 บาท 

10,001
-

15,000 
บาท 

15,001
-

20,000 
บาท 

มาก 
กว่า 

20,000 
บาท 

รวม 

บุคคลทีมี่อทิธิพล  10.039 0.613 
พนักงานขาย /คนขาย 8 13 14 18 34 87   

รวม 60 62 58 81 139 400   
วตัถุประสงค์การซ้ือ  17.675 0.126 
บริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร  
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

39 
16 
4 
1 

41 
14 
1 
6 

34 
20 
4 
0 

51 
17 
6 
7 

79 
46 
9 
5 

244 
113 
24 
19 

  

รวม 60 62 58 81 139 400 
เหตุผลหลกัในการซ้ือ  49.208 *0.000 

ความมีช่ือเสียงของ   
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม    
สามารถหาซ้ือไดงาย 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

28 
18 
12 
0 
2 
0 

18 
13 
13 
8 
7 
3 

16 
10 
16 
7 
5 
4 

17 
15 
20 
12 
8 
9 

27 
33 
26 
22 
6 

25 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

  

รวม 60 62 58 81 139 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 20   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2)   พบวา   
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.879 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา รายไดเฉล่ีย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.946 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา รายไดเฉล่ีย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.884 ซ่ึงนั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความวา รายไดเฉล่ีย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา รายไดเฉล่ีย มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท รายได
ระหวาง 5,001-10,000 บาท รายไดระหวาง 10,001-15,000 บาท รายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท 
และ รายได มากกวา 20,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทคือ 1 เดือนตอคร้ังมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ 2 เดือนตอคร้ัง  

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.613 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา รายไดเฉล่ีย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.126 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา รายไดเฉล่ีย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน 
จังหวดัสมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
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พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม เหตุผล
หลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา รายไดเฉล่ีย มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาล
มะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 
5,000 บาท และรายไดระหวาง 5,001-10,000 บาท มีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราว
แทเพราะความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของน้ําตาลมะพราว
แท และความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของน้ําตาลมะพราวแท กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดระหวาง 10,001-
15,000 บาท มีเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทเพราะความมีช่ือเสียงของน้ําตาล
มะพราวแทและความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของนํ้าตาลมะพราวแท มากท่ีสุดรองลงมาคือคุณภาพ
ของนํ้าตาลมะพราวแท กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท มีเหตุผลหลักในการ
ตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทเพราะความยุติธรรมเร่ืองราคาขายของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด 
รองลงมาคือความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแท และกลุมตัวอยางท่ีมีรายได มากกวา 20,000 
บาท มีเหตุผลหลักในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทเพราะคุณภาพของน้ําตาลมะพราวแทมากท่ีสุด 
รองลงมาคือความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแท 
 

 สมมติฐานที่ 2   ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
สามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

สมมติฐานที่ 2.1   ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม  
  H0 : ผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม 

 H1 : ผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม 
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ตารางที ่21 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  10.735 0.217 - 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

0 
1 
0 

1 
0 
1 

21 
33 
7 

89 
169 
23 

25 
26 
4 

136 
229 
35 

   

รวม 1 2 61 281 55 400 
ปริมาณในการซ้ือ  36.645 *0.013 0.151 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม  
มากกวา 30 กโิลกรัม 

0 
1 
0 
0 
0 
0 

0 
2 
0 
0 
0 
0 

19 
29 
5 
7 
1 
0 

76 
163 
34 
3 
4 
1 

15 
26 
14 
0 
0 
0 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

   

รวม 1 2 61 281 55 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  7.365 0.833 - 
ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา 500 บาท 

0 
1 
0 
0 

2 
0 
0 
0 

21 
15 
10 
15 

93 
71 
48 
69 

19 
13 
8 

15 

135 
100 
66 
99 

   

รวม 1 2 61 281 55 400 
ความถ่ีในการซ้ือ  31.933 *0.001 0.163 

1คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา 4 คร้ัง/เดือน 

0 
0 
1 
0 
0 

0 
1 
0 
1 
0 

33 
20 
7 
1 
0 

175 
67 
27 
12 
0 

37 
16 
2 
0 
0 

245 
104 
37 
14 
0 
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ตารางที ่21 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ (ตอ)    

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

รวม 1 2 61 281 55 400    
บุคคลทีมี่อทิธิพล  12.248 0.426 - 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงาน / คนขาย 

0 
0 
1 
0 

1 
0 
0 
1 

27 
14 
5 

15 

127 
60 
31 
63 

27 
14 
6 
8 

182 
88 
43 
87 

   

รวม 1 2 61 281 55 400 
วตัถุประสงค์การซ้ือ  23.128 *0.027 0.139 
บริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร  
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

1 
0 
0 
0 

0 
1 
0 
1 

32 
15 
8 
6 

177 
81 
14 
9 

34 
16 
2 
3 

244 
113 
24 
19 

   

รวม 1 2 61 281 55 400 
เหตุผลหลกัในการซ้ือ  33.472 *0.030 0.145 
ความมีช่ือเสียง 
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม  
สามารถหาซ้ือไดงาย 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

0 
0 
0 
0 
0 
1 

1 
0 
1 
0 
0 
0 

19 
15 
12 
5 
6 
4 

74 
56 
71 
35 
20 
25 

12 
18 
3 
9 
2 

11 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

   

รวม 1 2 61 281 55 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 21   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2) และสถิติ 
Cramer’s V พบวา    

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.217 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของน้ําตาล
มะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.013 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการ 
ตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทร 
สงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05โดย
มีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.151 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
กับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานปริมาณใน
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีความสัมพันธกันในระดับตํ่า 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.833 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานคาใชจายใน
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดย
มีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.163 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
กับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานความถ่ีใน
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแทมีความสัมพันธกันระดับตํ่า 
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พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลในมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.426 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท  

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.027 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.139 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีความสัมพันธกันในระดับตํ่า 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน 
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.030 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดาน เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.145 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม 
ดาน เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีความสัมพันธกันในระดับตํ่า 
 
 สมมติฐานที่ 2.2   ราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
ในจังหวัดสมุทรสงคราม 

 H0 : ราคา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม 

 H1 : ราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัด
สมุทรสงคราม 
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ตารางที ่22 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านราคา 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  3.783 0.876 - 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

1 
3 
0 

9 
16 
1 

48 
75 
11 

64 
100 
18 

14 
35 
5 

136 
229 
35 

   

รวม 4 26 134 182 54 400 
ปริมาณในการซ้ือ  19.075 0.517 - 

นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม  
มากกวา 30 กโิลกรัม 

0 
3 
1 
0 
0 
0 

6 
11 
7 
2 
0 
0 

40 
76 
11 
3 
3 
1 

49 
104 
23 
4 
2 
0 

15 
27 
11 
1 
0 
0 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

   

รวม 4 26 134 182 54 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  16.328 0.177 - 
ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา 500 บาท 

2 
2 
0 
0 

9 
8 
4 
5 

44 
38 
22 
30 

53 
40 
33 
56 

27 
12 
7 
8 

135 
100 
66 
99 

   

รวม 4 26 134 182 54 400 
ความถ่ีในการซ้ือ  11.668 0.473 - 
1คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 

2 
2 
0 
0 

21 
3 
1 
1 

87 
33 
12 
2 

108 
48 
18 
8 

27 
18 
6 
3 

245 
104 
37 
14 
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ตารางที ่22 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านราคา 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

ความถ่ีในการซ้ือ  11.668 0.473 - 
มากกวา 4 คร้ัง/ เดือน 0 0 0 0 0 0    

รวม 4 26 134 182 54 400    
บุคคลทีมี่อทิธิพล  12.971 0.371 - 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงาน / คนขาย 

0 
1 
0 
3 

10 
5 
4 
7 

62 
29 
14 
29 

91 
38 
19 
34 

19 
15 
6 

14 

182 
88 
43 
87 

   

รวม 4 26 134 182 54 400 
วตัถุประสงค์การซ้ือ  39.571 *0.000 0.182 
บริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร 
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

0 
1 
1 
2 

16 
2 
4 
4 

82 
40 
7 
5 

113 
52 
11 
6 

33 
18 
1 
2 

244 
113 
24 
19 

   

รวม 4 26 134 182 54 400 
เหตุผลหลกัในการซ้ือ  35.957 *0.016 0.150 
ความมีช่ือเสียง 
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม  
สามารถหาซ้ือไดงาย 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

0 
1 
2 
1 
0 
0 

5 
9 
4 
5 
3 
0 

43 
24 
25 
13 
14 
15 

48 
48 
39 
23 
10 
14 

10 
7 

17 
7 
1 

12 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

   

รวม 4 26 134 182 54 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 22   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2) และสถิติ 
Cramer’s V พบวา   

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.876 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของน้ําตาลมะพราวแท
ท่ีเลือกซ้ือ 

 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.517 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทตอคร้ัง 
  พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.177 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอม 
รับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานคาใชจายในการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.473 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงครามดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราว 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.371 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานบุคคลที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการ 
ตลาดดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทร สงคราม 
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ดานวัตถุประสงคในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีคา
ระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.182 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคากับ 
พฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงค
ในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีความสัมพันธกันในระดับตํ่า 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.016 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานราคา  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ํ าตาลมะพราวแท  ในจังหวัด
สมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.150 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคากับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีความสัมพันธกันในระดับตํ่า 
 
 สมมติฐานที ่2.3   ชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 

 H0 : ชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 H1 : ชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
ตารางที ่23 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัด
 จําหนาย  

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  8.621 0.196 - 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

0 
0 
0 

2 
9 
4 

55 
89 
11 

61 
107 
16 

18 
24 
4 

136 
229 
35 

   

รวม 0 15 155 184 46 400 
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ตารางที ่23 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัด
 จําหนาย (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

ปริมาณในการซ้ือ  11.339 0.728 - 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม  
มากกวา 30 กโิลกรัม 

0 
0 
0 
0 
0 
0 

2 
11 
2 
0 
0 
0 

44 
85 
20 
4 
2 
0 

47 
103 
27 
3 
3 
1 

17 
22 
4 
3 
0 
0 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

   

รวม 0 15 155 184 46 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  6.030 0.737 - 
ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา 500 บาท 

0 
0 
0 
0 

5 
1 
3 
6 

50 
43 
28 
34 

65 
45 
29 
45 

15 
11 
6 

14 

135 
100 
66 
99 

   

รวม 0 15 155 184 46 400 
ความถ่ีในการซ้ือ  6.189 0.721 - 
1 คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา 4 คร้ัง/ เดือน 

0 
0 
0 
0 
0 

8 
6 
0 
1 
0 

95 
38 
15 
7 
0 

112 
47 
19 
6 
0 

30 
13 
3 
0 
0 

245 
104 
37 
14 
0 

   

รวม 0 15 155 184 46 400 
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ตารางที ่23 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัด
 จําหนาย (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

บุคคลทีมี่อทิธิพล  4.902 0.843 - 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงาน / คนขาย 

0 
0 
0 
0 

9 
2 
1 
3 

76 
31 
15 
33 

78 
43 
20 
43 

19 
12 
7 
8 

182 
88 
43 
87 

   

รวม 0 15 155 184 46 400 
วตัถุประสงค์การซ้ือ  15.463 0.079 - 

บริโภคในครัวเรือน
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร 
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

0 
0 
0 
0 

9 
5 
0 
1 

94 
50 
7 
4 

108 
52 
11 
13 

33 
6 
6 
1 

244 
113 
24 
19 

   

รวม 0 15 155 184 46 400 
เหตุผลหลกัในการซ้ือ  19.327 0.199 - 
ความมีช่ือเสียงของ 
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม    
สามารถหาซ้ือไดงาย 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

0 
0 
0 
0 
0 
0 

5 
1 
3 
2 
1 
3 

49 
34 
32 
18 
7 

15 

48 
42 
36 
23 
18 
17 

4 
12 
16 
6 
2 
6 

106 
89 
87 
49 
28 
41 

   

รวม 0 15 155 184 46 400 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 23   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2) และสถิติ 
Cramer’s V      พบวา  

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.196 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของ
น้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.728 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานปริมาณในการ
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง  

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.737 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.721 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานความถ่ีใน
การซ้ือน้ําตาลมะพราว 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.843 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการ
จัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
ดานบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
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พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.079 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไม
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงค
ในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท  
 พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.199 ซ่ึงมากกวา นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนาย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

 
 สมมติฐานที่ 2.4   การสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ

น้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 H0 : การสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราว

แท ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 H1 : การสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
ในจังหวัดสมุทรสงคราม 

ตารางที ่24 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการตลาด  

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

ลกัษณะทีซ้ื่อ  6.367 0.606 - 
แบบปก (กอน) 
แบบถวยเล็ก 
แบบปบ 

1 
6 
0 

11 
18 
2 

56 
78 
12 

57 
99 
15 

11 
28 
6 

136 
229 
35 

   

รวม 7 31 146 171 45 400 
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ตารางที ่24 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการตลาด  
 (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

ปริมาณในการซ้ือ  34.090 *0.026 0.146 
นอยกวา 1 กิโลกรัม 
1 – 5  กิโลกรัม 
6 – 10 กิโลกรัม 
11 – 20 กิโลกรัม 
21 – 30  กิโลกรัม  
มากกวา 30 กโิลกรัม 

1 
2 
3 
0 
1 
0 

6 
14 
9 
2 
0 
0 

45 
82 
12 
4 
2 
1 

44 
102 
21 
3 
1 
0 

14 
21 
8 
1 
1 
0 

110 
221 
53 
10 
5 
1 

   

รวม 7 31 146 171 45 400 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  5.783 0.927 - 
ต่ํากวา 100 บาท 
101 – 300 บาท 
301 – 500 บาท 
มากกวา 500 บาท 

3 
3 
0 
1 

11 
9 
3 
8 

45 
36 
28 
37 

58 
41 
28 
44 

18 
11 
7 
9 

135 
100 
66 
99 

   

รวม 7 31 146 171 45 400 
ความถ่ีในการซ้ือ  23.822 *0.022 0.141 
1 คร้ังตอเดือน 
2 คร้ังตอเดือน 
3 คร้ังตอเดือน 
4 คร้ังตอเดือน 
มากกวา 4 คร้ัง/ เดือน 

6 
1 
0 
0 
0 

19 
8 
3 
1 
0 

97 
30 
8 

11 
0 

97 
49 
23 
2 
0 

26 
16 
3 
0 
0 

245 
104 
37 
14 
0 

   

รวม 7 31 146 171 45 400 
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ตารางที ่24 แสดงการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
 ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการตลาด  
 (ตอ) 

พฤติกรรมการซ้ือ
นํา้ตาลมะพร้าวแท้ 

ระดับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
2 Sig. V น้อย 

ทีสุ่ด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ทีสุ่ด 
รวม 

บุคคลทีมี่อทิธิพล  5.566 0.936 - 
ตนเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน / คนรูจกั 
พนักงาน / คนขาย 

4 
0 
1 
2 

15 
8 
3 
5 

61 
34 
16 
35 

78 
38 
20 
35 

24 
8 
3 

10 

182 
88 
43 
87 

   รวม 7 31 146 171 45 400 
วตัถุประสงค์การซ้ือ  8.490 0.746 - 

บริโภคในครัวเรือน 
เพื่อเปนของฝาก 
เพื่อใชในรานอาหาร  
เพื่อนําไปจําหนายตอ 

4 
1 
1 
1 

16 
9 
3 
3 

90 
44 
7 
5 

106 
46 
12 
7 

28 
13 
1 
3 

244 
113 
24 
19 

   รวม 7 31 146 171 45 400 
เหตุผลหลกัในการซ้ือ  32.452 *0.039 0.142 

ความมีช่ือเสียง   
คุณภาพของสินคา 
ราคายุติธรรม    
สามารถหาซ้ือไดงาย 
รสชาติอรอย 
ตองการทดลอง 

3 
2 
0 
1 
0 
1 

3 
12 
5 
4 
5 
2 

40 
26 
30 
23 
13 
14 

50 
32 
45 
18 
9 

17 

10 
17 
7 
3 
1 
7 

106 
89 
87 
49 
28 
41    

รวม 7 31 146 171 45 400    
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 24   แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดวยสถิติไค-สแควร (2) และสถิติ 
Cramer’s V พบวา  

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ลักษณะของน้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.606 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานลักษณะของ
น้ําตาลมะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.026 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทร 
สงคราม ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.146 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม 
ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังมีความสัมพันธกันในระดับตํ่า 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง มีคา Sig. เทากับ 0.927 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
คาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
ความถ่ีในการซื้อน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.022 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ใน
จังหวัดสมุทรสงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.141 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ในจังหวัดสมุทร 
สงคราม ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราว มีความสัมพันธกันในระดับตํ่า 
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พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยาง ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.936 ซ่ึงมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
วัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.746 ซ่ึงมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม ดานวัตถุประสงค
ในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ดานวัตถุประสงคในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท  

พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจังหวัดสมุทรสงคราม ดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีคา Sig. เทากับ 0.039 ซ่ึงนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจัง 
หวัดสมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 0.142 แสดงวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของกลุมตัวอยางในจัง 
หวัดสมุทรสงคราม ดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท มีความสัมพันธกันในระ 
ดับตํ่า 
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บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงครามคร้ังนี้ ใชระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative Research) ท่ีมี
รูปแบบเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ํา 
ตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม และศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความ 
สัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยการใชแบบสอบถาม
เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล ซ่ึงไดวิเคราะหและประมวลผลขอมูล โดยเรียงลําดับผลการศึกษา 
ไดดังนี้ 

สรุปผลการวจัิย 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 

ตอนที ่1   ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 63.75) มีอายุอยู 
ระหวาง 21-30 ป (รอยละ 25.50) มีสถานภาพสมรสหรืออยูดวยกัน (รอยละ 45.30) มีระดับการ 
ศึกษาอยูท่ีระดับปริญญาตรี (รอยละ 50.30) ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว / คาขาย (รอยละ 29.00) 
และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 25,000 บาท (รอยละ 34.80) 

ตอนที ่2   ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ในจังหวดัสมุทรสงคราม 
 จากการวิเคราะหพบวา ลักษณะของนํ้าตาลมะพราวแทท่ีผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือ
เปนแบบถวยเล็ก (รอยละ 57.30) มีปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทโดยเฉล่ีย 1-5 กิโลกรัม  
ตอคร้ัง (รอยละ 55.30) มีคาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังตํ่ากวา 100 บาท (รอยละ 
33.80) มีความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 1 คร้ังตอเดือน (รอยละ 61.30) โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทคือ ตนเอง (รอยละ 45.50) ซ่ึงเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ 
น้ําตาลมะพราวแท เพราะความมีช่ือเสียงของสินคา (รอยละ 26.50) และมีวัตถุประสงคในการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแทเพื่อใชในครัวเรือน (รอยละ 61.00) 
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ตอนที่ 3   ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือนํ้าตาลมะพร้าวแท้ใน
จังหวดัสมุทรสงคราม 
 จากการวิเคราะหพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยรวมอยูในระดับมาก โดย
ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดานในระดับมาก โดยใหความ 
สําคัญมากที่สุดในดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 3.77) ดานชองทางจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.56) ดานราคา 
(คาเฉลี่ย 3.54) และดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.54) ตามลําดับ เม่ือพิจารณาเปนรายดาน
พบวา ดานผลิตภัณฑ ใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองความสดใหมและความสะอาดของนํ้าตาล 
มะพราวแท (คาเฉล่ีย 3.96) สวนดานราคา ใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองความเหมาะสมของราคา
เม่ือเทียบกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 3.59) ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ือง 
ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา (คาเฉล่ีย 3.73) และดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญมาก
ท่ีสุดในเร่ืองการสงเสริมการขาย (โปรโมช่ันพิเศษ)ในชวงเทศกาลตางๆ (คาเฉล่ีย 3.67) 

ตอนที ่4   การทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานที่ 1  ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแทในจังหวัด
สมุทรสงคราม จากการวิเคราะหพบวา  
 เพศ  มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 อายุ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราว
แท และดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 
 สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทดานลักษณะของน้ําตาล
มะพราวแทท่ีเลือกซ้ือ ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังและดานเหตุผลหลักในการ
ตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทดานเหตุผลหลักในการ
ตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ดานคาใชจายในการซ้ือน้ําตาล
มะพราวแทตอคร้ัง ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทและดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ดานความถ่ีในการ
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแทและดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 สมมติฐานที่ 2  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม จากการวิเคราะหพบวา 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังโดยมีคาระดับความสัมพันธ
เทากับ 0.151 ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทโดยมีคาระดับความสัมพันธเทากับ 0.163 
ดานวัตถุประสงคในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทโดยมีคาระดับความสัมพันธเทากับ 0.139 และดาน
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทโดยมีคาระดับความสัมพันธเทากับ 0.145 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อน้ําตาล
มะพราวแท ดานวัตถุประสงคในการซื้อน้ําตาลมะพราวแทโดยมีคาระดับความสัมพันธเทากับ 
0.182 และดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทโดยมีคาระดับความสัมพันธ
เทากับ 0.150 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติ 
กรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท ดานปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทตอคร้ังโดยมีคาระดับ
ความสัมพันธเทากับ 0.146 ดานความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทโดยมีคาระดับความสัมพันธ
เทากับ 0.141 และดานเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือโดยมีคาระดับความสัมพันธเทากับ 0.142 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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อภิปรายผลการวจัิย 
 จากการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
น้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1.  ผลการศึกษาเร่ืองปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําตาล
มะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม มีประเด็นท่ีสําคัญมาอภิปรายผลไดดังนี้ 
 ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงครามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป มีสถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาอยูท่ีระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวหรือคาขาย มีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 25,000 บาท ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของกฤตชยา มาตะ (2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติ 
กรรมการซ้ือสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของผูบริโภคในงานแสดงสินคา จังหวัดเชียงราย 
พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป และมีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด นอก 
จากน้ียังสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538 :41) ท่ีกลาววาการตัดสินใจ
ของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนในดานตางๆ ไดแก อายุ เพศ วัฏจักรชีวิต
ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจการศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดสวน
บุคคล 
  
 2.  ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
น้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม มีประเด็นท่ีสําคัญมาอภิปรายผลไดดังนี้ 
  2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธตอพฤติกรรม
การซ้ือน้ําตาลมะพราวแท โดยผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองความสดใหมและสะอาด
ของผลิตภัณฑ เนื่องจากปจจุบันกระแสการรักสุขภาพกําลังเปนท่ีนิยม ทําใหผูบริโภคหันมาดูแล
และใสใจในสุขภาพมากข้ึน ผูบริโภคจึงใสใจในเร่ืองความสะอาดและความสดใหมของผลิตภัณฑ 
รองลงมาก็คือ เร่ืองความมีช่ือเสียงของตัวผลิตภัณฑ รสชาติและกล่ินหอมท่ีเปนเอกลักษณของตัว
ผลิตภัณฑ รูปลักษณบรรจุภัณฑ คุณคาทางโภชนาการ สินคามีจํานวนหรือปริมาณเพียงพอตอความ
ตองการ ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุภมาส ศรีวิบูลย (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรม
และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งของผูบริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา ความคิดเห็นตอความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑของผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็ง เพราะความสะอาดและ
ความปลอดภัยในการบริโภค และยังสอดคลองกับงานวิจัยของนราทิพย ทองสุข (2553) ท่ีศึกษา
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เร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาประเภทขนมจากโครง 
การหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของจังหวัดสุพรรณบุรี พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน  
ผลิตภัณฑท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือ โดยผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือสินคาโดยดูลักษณะ
ของตัวผลิตภัณฑ รองลงมาคือเอกลักษณของจังหวัดสุพรรณบุรี คือสินคาท่ีมีช่ือเสียงของจังหวัด
สุพรรณบุรี 
  2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการ
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท โดยผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองความเหมาะสมของราคาเม่ือ
เทียบกับคุณภาพ  รองลงมาคือ ราคาสินคาคงท่ี ไมคอยเปล่ียนแปลงมาก และความเหมาะสมของ
ราคาเม่ือเทียบกับปริมาณ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกนกกาญจน ปนทอง (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง
ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภครานคาปลีกแบบดั้งเดิม อําเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี พบวาผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา เนื่องจากราคาสินคาเหมาะสมท่ีสุด รองลงมาเปนการคิด 
เงินรวดเร็วและถูกตอง และมีหลายระดับราคาใหเลือกซ้ือ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ 
สุภมาส ศรีวิบูลย (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ
เลือกซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาความคิดเห็นตอความ
ตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารสําเร็จ 
รูปแชแข็ง เพราะความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับปริมาณ 
  2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธ
ตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท โดยผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดในเร่ืองความสะดวก
ในการหาซ้ือสินคา ดังนั้นผูบริโภคสวนใหญจึงซ้ือสินคาในแหลงหรือสถานท่ีทองเท่ียวท่ีไป 
รองลงมาคือ ความนาเช่ือถือของสถานท่ีจัดจําหนาย และความสะอาดของสถานท่ีจัดจําหนาย ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของของกนกกาญจน ปนทอง (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภครานคาปลีกแบบดั้งเดิม อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวาผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือสินคา โดยใหความสําคัญในปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานของชองทางการจัดจําหนายคือ 
เลือกรานคาปลีกแบบดั้งเดิมท่ีมีทําเลที่ตั้งของรานคาอยูในแหลงชุมชนหรือหมูบานท่ีสะดวกในการ
เขาถึงมากท่ีสุด และยังสอดคลองกับงานวิจัยของสุภมาส ศรีวิบูลย (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรม 
และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งของผูบริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวาความคิดเห็นตอความตองการปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารสําเร็จรูปแชแข็งจากสถานท่ีจําหนาย
ใกลท่ีทํางานหรือท่ีพัก การจัดวางผลิตภัณฑดึงดูดและนาสนใจ มีผลิตภัณฑวางขายอยูตลอดเวลา 
สามารถหาซ้ือไดงายตามหางและรานสะดวกซ้ือ โดยใหความสําคัญอยูในระดับมาก  
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  2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธ
ตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท โดยผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองการสงเสริม
การขาย (โปรโมช่ันพิเศษ)ในชวงเทศกาลตางๆ อาจเปนเพราะการสงเสริมการขายในชวงเทศกาล
เปนการดึงดูดความสนใจของผูบริโภค ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคมีความสนใจท่ีจะซ้ือน้ําตาลมะพราวแท
เพิ่มข้ึน รองลงมาคือ การมีพนักงานขาย หรือคนขายคอยแนะนํา การจัดงานแสดงสินคาหรือการ
ออกรานจําหนายสินคา และการโฆษณาผานส่ือตางๆ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุภมาส ศรี
วิบูลย (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ
อาหารสําเร็จรูปแชแข็งของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาความคิดเห็นตอความตองการ
ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือกซ้ือ
อาหารสําเร็จรูปแชแข็งเพราะ มีพนักงานขายแนะนํา มีตัวอยางผลิตภัณฑใหชิม มีการแสดงสินคา ณ 
จุดขาย และมีการจัดผลิตภัณฑตัวอยางใหแลกซ้ือในราคาพิเศษ โดยใหความสําคัญอยูในระดับมาก 

 3.  ผลการศึกษาดานพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท ในจังหวัดสมุทรสงคราม มี
ประเด็นท่ีสําคัญมาอภิปรายผลไดดังนี้  
 ผูบริโภคสวนใหญนิยมซ้ือน้ําตาลมะพราวแทท่ีมีลักษณะเปนแบบถวยเล็ก ซ่ึงมี
ปริมาณท่ีพอเหมาะ สําหรับการซ้ือเพื่อนําไปบริโภคในครัวเรือน หรือเพื่อเปนของฝากเพื่อนๆ หรือ
คนรูจัก โดยสวนใหญมีปริมาณในการซ้ือโดยเฉล่ียตอคร้ังอยูท่ี 1-5 กิโลกรัม และมีคาใชจายในการ
ซ้ือตอคร้ังตํ่ากวา 100 บาท เนื่องจากนํ้าตาลมะพราวแทมีราคาถูกจึงซ้ือไดในปริมาณมาก และสวน
ใหญความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียอยูท่ี 1 คร้ังตอเดือน มีวัตถุประสงคในการซ้ือสวนใหญเพื่อใชใน
ครัวเรือน ซ่ึงเหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เนื่องจากความมีช่ือเสียงของสินคา
ซ่ึงน้ําตาลมะพราวแท เปนสินคาข้ึนช่ืออยางหนึ่งของจังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงอาจเปรียบไดวา
น้ําตาลมะพราวแทเปนสัญลักษณอยางหนึ่งของจังหวัดสมุทรสงครามก็วาได สวนบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทสวนใหญคือ ตนเอง รองลงมาคือ พนักงานขาย  ซ่ึงสอดคลอง
กับแนวคิดแบบจําลองกลองดํา (Black Box) โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler (Kotler, 1994, 
อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 128-151) กลาววา พฤติกรรมการบริโภคเกิดจากส่ิง
กระตุนอ่ืนๆ (Others Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคอันเกิดจากปจจัยภายนอก
ซ่ึงสามารถควบคุมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ และ
รายไดของผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี เชน 
เทคโนโลยีใหม ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มลงภาษีสินคาหนึ่ง จะมี
อิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาล
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นั้นๆ ส่ิงกระตุนทางการแขงขัน เชน การแขงขันท่ีรุนแรง ทําใหผูบริโภคเรงการซ้ือ หรือซ้ือใน
ปริมาณที่มากขึ้นได และสอดคลองกับกระบวนการทางความคิดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
พบวา การตัดสินใจซ้ือจะเกิดข้ึนไดเม่ือผูบริโภคมีทางเลือกไดมากกวา 1 ทางเลือก ดังนั้นจึงทําให
เกิดการตัดสินใจขึ้น เพื่อผลที่ไดคือตอบสนองของความตองการของผูบริโภคเอง และกอนท่ีผู 
บริโภคจะตัดสินใจซ้ืออาจจะเร่ิมตนดวยส่ิงเรา หรือส่ิงกระตุนภายนอกหรือภายในตัวเองหรือเกิด 
ข้ึนพรอมกัน ท้ังสองอยางก็ได จึงทําใหเกิดการตัดสินใจ ส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวกับภายนอก เชน การ
สงเสริมการขายใหผูบริโภคเห็นและเกิดความตองการส่ิงเหลานั้น คือปจจัยทางวัตถุ ทํานองเดียวกัน 
การบอกกลาวชักชวนจากบุคคลรอบขางหรือเกิดความรูสึกอยากลอกเลียนแบบบุคคลอ่ืนท่ีผูบริโภค
เองช่ืนชอบเปนการสวนตัวก็เปนได ตัวกระตุนนี้เรียกวาปจจัยทางสังคม เม่ือมีส่ิงกระตุนจากภาย 
นอกผานทางระบบประสาทสัมผัสเขามาแรงกระตุนก็จะเกิดข้ึนและเกิดความตองการข้ึนมาและทํา
ใหเกิดการบริโภคน่ันเอง และยังสอดคลองกับงานวิจัยของนราทิพย ทองสุข (2553) ท่ีศึกษาเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาประเภทขนมจากโครงการ
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของจังหวัดสุพรรณบุรี พบวาพฤติกรรมการซ้ือสินคาประเภทขนมจาก
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของจังหวัดสุพรรณบุรีทุกดานมีความแตกตางกัน 

 
ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
น้ําตาลมะพราวแทในจังหวัดสมุทรสงคราม ผูวิจัยมีขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้ดังนี้ 
 1.  ดานผลิตภัณฑ  พบวาผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเฉพาะ
เร่ืองความสดใหมและความสะอาดของนํ้าตาลมะพราวแท  เนื่องดวยกระแสการรักสุขภาพกําลัง
เปนท่ีนิยมจึงทําใหผูบริโภคหันมาใสใจกับสุขภาพมากข้ึน จะเห็นไดวาผลิตภัณฑมีความจําเปนและ
มีความสําคัญตอการบริโภค ดังนั้นผูประกอบการจึงความใหความสําคัญกับเร่ืองของบรรจุภัณฑท่ีมี
คุณภาพและเหมาะสม เพื่อรักษาความสดใหมและความสะอาดของสินคาไว อีกท้ังการผลิตสินคา
ตองมีคุณภาพไดมาตรฐาน  
 2.  ดานราคา พบวาผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเฉพาะเร่ืองของ
ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพ ดังนั้นผูประกอบการควรตั้งราคาใหเหมาะสมเปน
มาตรฐานใกลเคียงกับราคาท่ีจําหนายอยูในตลาด ราคาจะตองมีความคุมคากับคุณภาพท่ีลูกคาไดรับ 
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มีปริมาณท่ีเหมาะสม อีกท้ังผูประกอบการควรช้ีใหผูบริโภครับรูวาสินคามีคุณภาพคุมคากับราคาท่ี
ไดจายไป ไมวาจะเปนดานวัตถุดิบท่ีนํามาใช หรือประโยชนท่ีไดรับ 
 3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวแท โดยรวมอยู
ในระดับมาก โดยเฉพาะเร่ืองความสะดวกในการหาซ้ือสินคา ดังนั้นผูประกอบการควรเลือกทําเลที่
จะทําใหผูบริโภคสามารถหาซ้ือสินคาไดอยางสะดวก เชน การจัดงานแสดงสินคา การจัดถนนเพ่ือ
ขายสินคาซ่ึงเปนการจําหนายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง ตลอดจนการแลกเปล่ียนสินคาหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑระหวางจังหวัดเพื่อเพิ่มชองทางในการจัดจําหนาย นอกจากนั้นควรพัฒนา
ชองทางการตลาดใหกวางข้ึนเพื่อใหเขาถึงกลุมผูบริโภคใหมากข้ึน โดยการนําสินคาเขาสูระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนตน 
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําตาลมะพราวแท โดยรวมอยูใน
ระดับมาก โดยเฉพาะเร่ืองของการสงเสริมการขายในชวงเทศกาลตางๆดังนั้นผูประกอบการจึงควร
ใหความสําคัญกับการจัดโปรโมช่ันตามฤดูกาลหรือเทศกาลตางๆ เพราะทุกๆเทศกาลผูบริโภคจะ
นิยมปรุงอาหารจึงควรมีการดึงดูดความสนใจของผูบริโภคในตัวสินคาใหมากข้ึน ซ่ึงถือเปนการ
โฆษณาประชาสัมพันธไปในตัว อีกทั้งยังเปนการแนะนําสินคาเพื่อใหผูบริโภคไดรูจักสินคามากข้ึน 
นอกจากนี้ผูประกอบการควรมีการโฆษณาประสัมพันธสินคาผานส่ือตางๆดวย 
 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1.  เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้มุงเนนศึกษาเฉพาะส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ําตาลมะพราวในจังหวัดสมุทรสงครามเทานั้น ผูท่ีสนใจควรจะทําการศึกษา
เพิ่มเติมในปจจัยดานอ่ืนๆดวย เชน ปจจัยทางดานจิตวิทยาและส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ท้ังท่ีเกิดเองจาก
ภายในรางกายและส่ิงกระตุนจากภายนอก ซ่ึงไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวัฒนธรรม 
เปนตน เพื่อใหไดขอมูลที่เจาะลึกมากยิ่งข้ึน  
 2.  ในการศึกษาคร้ังตอไป ควรศึกษาเกี่ยวกับการรับรูในเร่ืองน้ําตาลมะพราวแทของ
ผูบริโภค เพื่อจะไดรูวาผลิตภัณฑของเราเปนท่ีรูจักมากนอยเพียงใด เพื่อนําผลท่ีไดมาใชในการ
พัฒนาวางแผนกลยุทธทางการตลาดไดถูกตอง 
 3.  ในการศึกษาคร้ังตอไป ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคาหลังจากท่ี
ซ้ือน้ําตาลมะพราวแท เพื่อนําผลที่ไดมาพัฒนาและปรับปรุงตัวผลิตภัณฑใหดียิ่งข้ึน 
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ตอนที ่1   ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชอง (   ) หรือเติมขอความลงในชองวางท่ีตรงกับทานมาก
ท่ีสุด 

1.  เพศ 
 (   )   ชาย    (   )   หญิง 
 
2.  อายุ 

 (   )   ต่ํากวาหรือเทากับ20 ป     (   )   21 – 30 ป 
 (   )   31 – 40 ป (   )   41 – 50 ป 
 (   )   51 ปข้ึนไป 
 
3.  สถานภาพ 

 (   )   โสด (   )   สมรส / อยูดวยกนั 
 (   )   หมาย/ หยาราง / แยกกนัอยู 
 
4.  ระดับการศึกษา 
 (   )   ต่ํากวาปริญญาตรี (   )   ปริญญาตรี 
 (   )   สูงกวาปริญญาตรี 
 
5.  อาชีพ 
 (   )   นักเรียน/นักศึกษา (   )   รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ  
 (   )   ธุรกิจสวนตัว/คาขาย (   )   พนักงานบริษัทเอกชน 
 (   )   แมบาน / พอบาน (   )   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 
 
6.  รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 (   )   ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท (   )   5,001 – 10,000 บาท  
 (   )   10,001 – 15,000 บาท (   )   15,001 – 20,000 บาท 
 (   )   มากกวา 20,000 บาท  
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ตอนที ่2   ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชอง (   ) หรือเติมขอความลงในชองวางท่ีตรงกับทานมาก
ท่ีสุด 

1.  สวนใหญทานเลือกซ้ือน้ําตาลมะพราวแทในลักษณะใด  
 (   )   แบบปก (กอน) (   )   แบบถวยเล็ก 
 (   )   แบบปบ  
 
2.  ปริมาณในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทโดยเฉล่ียตอคร้ังของทาน 
 (   )   นอยกวา 1กิโลกรัม (   )   1 – 5  กิโลกรัม 
 (   )   6 – 10 กิโลกรัม (   )   11 – 20 กิโลกรัม 
 (   )   21 – 30  กิโลกรัม (1 ปบ) (   )   มากกวา 30 กิโลกรัม 
 
3.  คาใชจายในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทโดยเฉล่ียตอคร้ังของทาน 
 (   )   ต่ํากวา 100 บาท      (   )   101– 300 บาท    
 (   )   301–500 บาท  (   )   มากกวา 500 บาท 
 
4.  ความถ่ีในการซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของทาน 
 (   )   1 คร้ังตอเดือน (   )   2 คร้ังตอเดือน 
 (   )   3 คร้ังตอเดือน (   )   4 คร้ังตอเดือน  
 (   )   มากกวา 4 คร้ังตอเดือน   
 
5.  บุคคลใดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของทานมากท่ีสุด   
 (   )   ตนเอง (   )   ครอบครัว    
 (   )   เพื่อน / คนรูจัก    (   )   พนกังานขาย / คนขาย 
 
6.  วัตถุประสงคในการซ้ือน้าํตาลมะพราวแทของทาน 
 (   )   เพื่อใชบริโภคในครัวเรือน (   )   เพื่อเปนของฝาก 
 (   )   เพื่อใชในรานอาหาร / รานขนม (   )   เพื่อนําไปจําหนายตอ   
 (   )   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..................... 
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7.  เหตุผลหลักในการตัดสินใจซ้ือน้ําตาลมะพราวแทของทาน 
 (   )   ความมีช่ือเสียงของสินคา (   )   คุณภาพของสินคา 
 (   )   ราคายุตธิรรม / ไมแพง (   )   สามารถหาสินคาซ้ือไดงาย 
 (   )   รสชาติอรอย (   )   ตองการทดลอง    
 (   )   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................... 
 
 

ตอนที ่3   ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการซ้ือนํา้ตาลมะพร้าวแท้ 
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
 

ปัจจัยด้านการตลาด 
ระดับความสําคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
   1.  คุณภาพของน้ําตาลมะพราวแท      
   2.  ความสดใหมและความสะอาดของนํ้าตาล
มะพราวแท 

     

   3.  รสชาติและกล่ินหอมท่ีเปนเอกลักษณของ
น้ําตาลมะพราวแท 

     

   4.  รูปลักษณของบรรจุภณัฑ      

   5.  คุณคาทางโภชนาการและปราศจากวตัถุกันเสีย      

   6.  สินคามีจํานวนหรือปริมาณเพยีงพอตอความ
ตองการซ้ือ 

     

   7.  ความมีช่ือเสียงของน้ําตาลมะพราวแท      
ด้านราคา 
   8.  ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพ      
   9.  ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับปริมาณ      
   10.  สินคามีราคาคงท่ี ไมคอยเปล่ียนแปลงมาก      
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ปัจจัยด้านการตลาด 

ระดับความสําคญั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
   11.  ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา      
   12.  ความสะอาดของสถานท่ีจัดจําหนาย      
   13.  ความนาเช่ือถือของสถานท่ีจัดจําหนาย      
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
   14.  การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน ส่ือส่ิงพิมพ ส่ือ
ออนไลน 

     

   15.  การจัดงานแสดงสินคา / ออกรานจําหนายสินคา      
   16.  การสงเสริมการขายในชวงเทศกาลตางๆ       
   17.  การสงเสริมการขายท่ีหลากหลาย (ลด แลก แจก 
แถม) 

     

   18.  มีพนักงาน / คนขายคอยแนะนํา      
 
 
 ขอเสนอแนะ………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…………………………..…………………………………………………………………………
……………………………………..………………………………………………………………
…………………………………… 
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ – สกุล  นางสาวฐาปนี สวนนุช 
ท่ีอยู  เลขท่ี 50/485 หมู5 ตําบลบางคูรัด อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี 
  11110 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2552    สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียนบางบัวทอง  
  จังหวัดนนทบุรี 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดับปริญญาบริหารบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  
  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ – สกุล นางสาวอาทิตยา คุมศรี 
ท่ีอยู เลขท่ี 102 หมู5 ตําบลสวนปาน อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 73000 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา จากโรงเรียนสระกะเทียมวิทยาคม  
  “สังวรเจษฎประภาคมอุปถัมภ” จังหวัดนครปฐม 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดับปริญญาบริหารบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป  
  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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