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บทคัดย่อ 
 การศึกษานี ้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านจ าหน่ายข้าวสารใน            
เขตเทศบาลเมืองเลย จังหวัดเลย และเพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ อาย ุ      
ระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดแ้ละจ านวนสมาชิกครอบครวั กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษา คือ ลกูคา้ที่มาซือ้ขา้วสาร    
ที่รา้นจ าหน่ายขา้วสารในเขตเทศบาลเมืองเลย จังหวัดเลย จ านวน 336 คน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาในครัง้นี ้     
เป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใชว้ิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชใ้นการ
ทดสอบสมมติฐานไดแ้ก่ สถิติ t-test independent และการวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียวและเปรียบเทียบ
คา่เฉลีย่รายคูด่ว้ยวิธีของเชฟเฟ่ 
 ผลการศกึษาพบวา่ 
 1.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านจ าหน่ายข้าวสารในเขตเทศบาลเมืองเลย จังหวัดเลย            
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณารายดา้นพบวา่ มีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัมากทกุดา้น โดยดา้นท่ีมีคา่เฉลีย่สงูสดุ
คือ ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นสถานที่ สว่นดา้นท่ีมีคา่เฉลีย่นอ้ยที่สดุคือ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
 2. ลกูคา้ที่มีเพศตา่งกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมการตลาดไม่แตกต่างกนั แต่ลกูคา้ที่มีอาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดแ้ละจ านวนสมาชิกครอบครวัต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของรา้นจ าหนา่ยขา้วสาร ในเขตเทศบาลเมืองเลย จงัหวดัเลย ในภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั .05  

ค าส าคัญ: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  รา้นจ าหนา่ยขา้วสาร  เลย 

Abstract 
        This research was designed to investigate the factors of marketing mix of rice shops in Muang Loei 
municipality and to compare the factors of marketing mix classified by the respondents’ gender, age, level of 
education, career, income and the number of family members. The sample group consisted of 336 
customers who bought rice from the rice shops in Muang Loei municipality. A questionnaire was used for 
data collection and the statistics applied for data analysis were frequency, percentage, mean and 
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standard deviation. The statistics used to test the hypothesis were t-test independent and one-way ANOVA 
then compared the pairs with Scheffe method. 
 The results showed that: 
 1.  The factors of marketing mix of rice shop in Muang Loei municipality was obviously found in 
overall aspect at a high.  All aspects were found at a high level as well.  The highest mean was obviously 
found was the product, then price, and distribution respectively. The lowest mean was the marketing 
promotion.  
 2.  The customers with different gender had indifferent opinion about the factors on marketing mix 
of rice shops but the customers with different age, level of education, income, number of family members 
had different opinion about the factors of marketing mix of rice shops in overall aspect with the statistical 
significance at .05 level. 

Keywords: the factors of marketing mix, rice shops, Loei  

ความเป็นมาของปัญหา 
 ขา้วถือเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส  าคัญของประเทศ
ไทย ดงัขอ้มูลในปี 2557 ไทยเป็นประเทศที่ผลิตขา้วได้
มากที่สดุในโลก และเป็นประเทศที่ส่งออกขา้วมากที่สดุ
ในโลก โดยมีการส่งออก 10.8 ลา้นตัน มูลค่า 5,372 
ลา้นเหรียญสหรฐั ซึ่งเพิ่มขึน้จากปีก่อนๆ และมีแนวโนม้
เพิ่มขึน้เรือ่ยๆ (ผูจ้ดัการออนไลน,์ 2558) 
 จังหวัดเลยเป็นจังหวัดหนึ่งที่มีพืน้ที่ปลูกข้าว
มากถึง 405,009 ไร่ แบ่งเป็นขา้วนาปี 356,638 ไร่ คิด
เป็นรอ้ยละ 88.1 ข้าวนาไร่ 48,326 ไร่ คิดเป็นรอ้ยละ 
11.9 มีพื ้นที่ ปลูกข้า ว เ จ้ า  21,905 ไ ร่  ข้า ว เหนี ย ว 
383,104 ไร ่(ส  านกังานเกษตรจงัหวดัเลย, 2557) และมี
ธุรกิจการจ าหนา่ยขา้วสารซึง่เป็นธุรกิจที่มีบทบาทส าคญั
เก่ียวกบัเรือ่งการคา้ขา้ว โดยเฉพาะผูป้ระกอบการในเขต
เทศบาลเมืองเลยที่มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจของ
จงัหวดัเลย มรูีปแบบการคา้ขา้วแบบกระสอบหรอืตวงวดั 
และแบบบรรจถุงุพรอ้มขาย แตใ่นการด าเนินธุรกิจที่ผ่าน
มา พบว่า ในการประกอบธุรกิจดงักลา่ว ตอ้งพบปัญหา
หลายดา้น เช่น ปัญหาการแข่งขันทางการตลาด ดา้น
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทั้งการแข่งขันด้าน

ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา สถานท่ี และการสง่เสริมการตลาด 
ท าใหแ้ตล่ะรา้นลงทนุเพิ่มในหลายๆ ดา้น และตอ้งหาวิธี
จูงใจผู้ซือ้ให้มาซือ้สินค้ากับทางรา้น (ผู้ให้ข้อมูลที่ 1, 
2558)  
 จากความส าคญัและปัญหาของธุรกิจจ าหน่าย
ขา้วสารดงักล่าว ท าใหร้า้นจ าหน่ายขา้วสารจ าเป็นตอ้ง
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า เพื่อให้เกิดความ   
พึงพอใจสงูสดุในดา้นต่างๆ โดยเฉพาะดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านสถานที่  และด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด เพราะปัจจัยเหล่านีม้ีผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจจ าหนา่ยขา้วสาร ดงั  Wheelen and Hunger (2012) 
ไดก้ลา่ววา่ สว่นประสมทางการตลาด เป็นตวัแปรส าคญั
ที่สามารถน ามาใช้ในการท าให้เ กิดความต้องการ 
(Demand) และได้รับประโยชน์จากการแข่งขัน 
(Competitive advantage) โดยมีปัจจัยส าคญัไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) สถานที่ (Place) ส่งเสริม
การตลาด (Promotion) และราคา (Price) สอดคลอ้งกบั 
Kerin, Hartley and Rudelius (2011) ที่ไดก้ลา่วไวว้่า 
ราคา เป็นสิ่งที่ลูกค้าพิจารณาเพื่อแลกกับการเป็น
เจ้าของสินค้าหรือบริการ และมีผลต่อก าไรธุร กิจ 
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สอดคลอ้งกบั Hutt and Speh (2013) ที่ไดก้ลา่วไวว้่า 
ธุรกิจต้องก าหนดราคาให้สอดคลอ้งกับวัตถุประสงค์
ทางการตลาด สอดคลอ้งกบั Kotler and Kotler (2013) 
ที่ได้กล่าวไว้ว่า ธุรกิจต้องสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกค้าและท าให้ลูกค้าภักดีต่อสินค้าหรือ
บริการ และพึงพอใจ ทัง้นีย้งัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สรียา  อัชฌาสัย  และลักคณา วรศิลป์ชัย  ( 2555)          
ได้ศึกษา ปัจจัยที่ มี ผลต่อพฤติกรรมการ เลือกซื ้อ
ผลิตภณัฑข์า้วสารบรรจุถงุในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ให้ความส าคัญกับการศึกษา ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได ้และ
ปัจจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด สอดคลอ้งกับ 
สภุัค ภักดีโต และไกรชิต สุตะเมือง (2556) ที่ไดศ้ึกษา
แรงจูงใจในการบริโภคข้าวอินทรียข์องผูบ้ริโภคในวัย
ท างานในเขตกรุงเทพและปริมณฑล พบว่า เพศ อาย ุ
การศึกษา อาชีพ รายได ้และจ านวนสมาชิกที่แตกต่าง
กนัมีผลต่อแรงจูงใจในการบริโภคขา้วแตกต่างกัน และ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมีผลต่อแรงจูงใจในการ
บริโภคขา้วแตกต่างกัน  และสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
Thabit and Raewf (2018) ที่ไดศ้ึกษาเก่ียวกบัปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์ราคา 
สถานที่หรือการจดัจ าหน่าย และการสง่เสริมการตลาด 
โดยผลการศึกษาพบว่า 1) การส่งเสริมการตลาดใน
ระดบัสงูมากจะมีผลต่อการเพิ่มยอดขายของผลิตภณัฑ์ 
โดยจะต้องเพิ่มระดับโปรโมชั่น ในกิจกรรมของแผนก
ต่างๆ  และ 2) การกระจายผลิตภณัฑท์ี่ดีสามารถสง่ผล
ในเชิงบวกตอ่ความพงึพอใจของลกูคา้ได ้ 
          จากความส าคัญของปัจจัยส่วนบุคคลและ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีน่กัวิชาการและนกัวิจยั
ไดเ้สนอและศึกษาไวด้ังกล่าว จะเห็นไดว้่า เป็นปัจจัย
ส าคญัที่ควรจะน ามาก าหนดเป็นสมมติฐานในงานวิจัย
ครัง้นี ้เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลที่จะน าไปปรบัปรุง พัฒนาสินคา้
และบรกิารตอ่ไป 

วัตถุประสงคก์ารวิจัย 
จากความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  

จากแนวคิดของนกัวิชาการและนกัวิจยัที่ใหข้อ้มลูส าคญั
เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ผูศ้กึษาจึงไดก้ าหนดวตัถปุระสงคข์องการวิจยั
ครัง้นีด้งันี ้

1.  เพื่อศึกษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ของร้านจ าหน่ายข้าวสาร ในเขตเทศบาล เมืองเลย 
จงัหวดัเลย 

2.  เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของรา้นจ าหนา่ยขา้วสาร ในเขตเทศบาล เมือง
เลย จังหวดัเลย จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายได ้และจ านวนสมาชิกในครอบครวั 
 สมมตฐิานการวิจัย 
  ลูกค้าร้านจ าหน่ายข้าวสารในเขตเทศบาล 
เมืองเลย จังหวัดเลย ที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ และจ านวนสมาชิกในครอบครวัต่างกัน    
มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด        
ที่แตกตา่งกนั 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวจิยัครัง้นี ้เป็นการวิจยัเชิงปรมิาณ โดยได้
ด าเนินการวจิยัดงันี ้
        1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ ใช้ใน
การศึกษา 
 ประชากรที่ท  าการศึกษา คือ ลกูคา้ที่เขา้มาใช้
บริการรา้นจ าหน่ายขา้วสาร ในเขตเทศบาลเมืองเลย 
จงัหวดัเลย ซึ่งเป็นรา้นคา้สง่รายใหญ่ที่จ  าหน่ายเฉพาะ
ขา้วสารเป็นหลกั มีจ านวน 4 รา้น และไดท้ าการส ารวจ
จ านวนลูกค้าที่ เข้ามาใช้บริการในแต่ละร้านค้า ซึ่ง     
สว่นใหญ่เป็นลกูคา้ประจ า โดยไดม้ีจ านวนประชากรโดย
เฉลี่ยต่อเดือนทั้งสิน้ 2,100 คน โดยน ามาค านวณหา
กลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรของ Yamane (1973) โดยมีค่า
ความเช่ือมั่น 95% และคา่ความคลาดเคลือ่นท่ีระดบั .05 
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ไดจ้ านวนกลุ่มตัวอย่างจ านวน 336 ตัวอย่าง ค านวณ
สดัส่วนตัวอย่างในแต่ละรา้น และใช้วิธีเลือกตัวอย่าง
แบบสุ่มโดยอาศัยความสะดวกเนื่องจากค่าใช้จ่ายต ่า 
สะดวกในการเก็บรวบรวมขอ้มลู ประกอบกบัช่วงเวลาใน
การเปิด-ปิดรา้นและการเขา้มาใชบ้ริการของลกูคา้ในแต่
ละรา้นไมเ่หมือนกนั ดงัรายละเอียดในตารางที่ 1  

ตารางที่ 1 แสดงจ านวนลกูคา้ที่เขา้มาใชบ้ริการรา้น
จ าหน่ายขา้วสาร ในเขตเทศบาล เมืองเลย จังหวดัเลย 
สดัสว่นและกลุม่ตวัอยา่ง 
รา้นจ าหน่าย
ขา้วสาร 

ประชากร 
(เฉลี่ย/วนั) 

ประชากร 
(เฉลี่ย/เดือน) 

สดัสว่น 
กลุม่

ตวัอยา่ง 
รา้นศรปีรชีา 25 750 0.36 121 
รา้นสายน า้ผึง้ 20 600 0.29 97 
รา้นภหูลวงคา้ขา้ว 15 450 0.21 71 
รา้นป้าสนีุ 10 300 0.14 47 

รวม 70 2,100 1 336 

2.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม มี 3 ตอน  ไดแ้ก่ 1) ดา้นปัจจยัสว่นบคุคล  
2) ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แบ่งเป็น 5 
ระดับ (Rating scale) และ 3) ดา้นขอ้เสนอแนะอื่นๆ 
(ปลายเปิด)  

3.  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
             โดยผู้วิจัยได้ด  า เนินการดังนี ้ 1)  ขอความ
อนเุคราะหร์า้นคา้เปา้หมาย  2) แจกแบบสอบถามใหก้บั
ลูกค้าที่มาใช้บริการในรา้นเป้าหมายด้วยตนเองและ
ผู้ช่วยนักวิจัยตามสัดส่วน โดยกลุ่มตัวอย่างตอบ
แบบสอบถามด้วยตนเอง และ 3) ตรวจสอบความ
สมบรูณข์องแบบสอบถามเพื่อน าไปวิเคราะหต์อ่ไป  

4.  การวิเคราะหข์้อมูล  
 วิเคราะหข์อ้มลูตามขัน้ตอน ดงันี ้ 
 4.1  วิเคราะห์ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบ
สอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้

และจ านวนสมาชิกครอบครวั วิเคราะหโ์ดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูป โดยใช้สถิติการแจกแจงความถ่ี (Frequency 
distribution) และหาคา่รอ้ยละ (Percentage) 
  4.2  วิเคราะหปั์จจัยสว่นประสมทางการตลาด
ของร้านจ าหน่ายข้าวสาร ในเขตเทศบาลเมืองเลย 
จังหวัดเลย โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อหาค่าเฉลี่ย
และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 4.3  เปรยีบเทียบความคิดเห็นของลกูคา้ที่มีต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และจ านวนสมาชิก
ครอบครวัโดยใช้สถิติทดสอบค่า t–test independent 
การวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว (One - Way 
ANOVA) และเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ด้วยเชฟเฟ่                   
ตามสมมติฐานท่ีไดก้ าหนดไว ้

ผลการวิจัย 
ผลการศกึษาสรุปไดด้งันี ้

 1. ปัจจัยส่วนบุคคล 
            ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง     
มีอายตุัง้แต่  41 ปีขึน้ไป มีระดบัการศึกษา ปวช./ปวส. 
หรือเทียบเท่า เป็นลูกจ้างหรือพนักงานบริษัท มีรายได้  
อยู่ระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท และมีจ านวนสมาชิก 
3 คน  

2. ผลการศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าที่มี
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ 

ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดฯ (4P) โดยภาพรวม 

4P X . S.D. แปลผล อนัดบัที่ 
 ผลิตภณัฑ ์ 4.11 0.31 มาก 1 
 ราคา 4.03 0.34 มาก 2 
 สถานที ่ 4.01 0.34 มาก 3 
 การสง่เสรมิการตลาด 3.84 0.28 มาก 4 

เฉลี่ยรวม 4.00 0.29 มาก  
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            จากตารางที่ 2 จะเห็นไดว้่า ความคิดเห็นของ
ลูกค้าที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ ใน
ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ( X =4.00, S.D. = 0.29) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก
ทุกดา้น โดยดา้นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ดา้นผลิตภัณฑ ์
รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านสถานที่  และด้านที่มี
ค่า เฉลี่ยน้อยที่สุดคือ  ด้านการส่ง เสริมการตลาด 
ตามล าดบั  
 3.  ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็น
ของสมาชิกที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ 
จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคลของลูกค้า เฉพาะที่ส าคัญ
และน่าสนใจ มีดังนี้ 
            ผลจากการวิจยั พบวา่ มีปัจจยัที่ผูป้ระกอบการฯ 
ควรใหค้วามส าคัญเป็นอย่างมากนั่นก็คือ ปัจจัยด้าน
รายได้ เพราะมีผลเ ก่ียวข้องที่ส  าคัญต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดฯ  ที่ ผู้ประกอบการควรให้
ความส าคญัในการพิจารณาเพื่อใหส้นิคา้และบรกิารของ
รา้นเป็นท่ีพงึพอใจของลกูคา้มากยิ่งขึน้ ดังจะเห็นไดจ้าก
ผลการวิจยัดงันี ้

ตารางที่ 3 เปรยีบเทียบปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
(4P)  ในภาพรวมและรายดา้น จ าแนกตามรายได ้

4P แหลง่ขอ้มลู df ss MS F P-
value 

1. ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ระหวา่งกลุม่ 3  0.97 0.32 3.28 .02* 
ภายในกลุม่ 332 32.64 0.09   
รวม 335 33.61    

2. ดา้นราคา ระหวา่งกลุม่ 3 2.05 0.68 6.05 .00* 
ภายในกลุม่ 332 37.61 0.11   
รวม 335 39.67    

3. ดา้น
สถานที ่

ระหวา่งกลุม่ 3 2.28 0.76 6.59 .00* 
ภายในกลุม่ 332 38.32 0.11   
รวม 335 40.61    

4. ดา้นการ
สง่เสรมิ
การตลาด 

ระหวา่งกลุม่ 3 1.94 0.64 8.63 .00* 
ภายในกลุม่ 332 24.90 0.07   
รวม 335 26.84    

ตารางที่ 3 (ตอ่) 

4P แหลง่ขอ้มลู df ss MS F P-
value 

รวมเฉลี่ย ระหวา่งกลุม่ 3 1.60 0.53 7.81 .00* 
ภายในกลุม่ 332 22.76 0.06   
รวม 335 24.37    

*p < .05 

 จากตารางที่ 3 ลกูคา้ที่มีรายไดแ้ตกต่างกันมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดฯ 
แตกต่างกันในภาพรวม และรายด้านจ านวน 4 ด้าน 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที่ และดา้น
การสง่เสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั .05 เมื่อเปรยีบเทียบคา่เฉลีย่รายคู ่พบวา่ 
             ลูกค้าที่มีรายได้แตกต่างกันมีความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ ในภาพรวม 
แตกต่างกันจ านวน 5 คู่ ไดแ้ก่ ลูกคา้ที่มีรายไดต้  ่ากว่า 
10,000 บาทแตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้ 20,001 – 
30,000 บาท และลกูคา้ที่รายไดม้ากกว่า 30,000 บาท
ขึน้ไป  ส่วนลูกค้าที่มีรายได้ 10,000 – 20,000 บาท 
แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท 
และลูกค้าที่รายได้มากกว่า 30,000 บาทขึน้ไป ส่วน
ลูกค้าที่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท  แตกต่างกับ
ลูกค้าที่มีรายได้มากกว่า 30,000 บาทขึน้ไป อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั . 05 ดงัแตล่ะดา้นดงันี ้
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ แตกต่างกนัจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่  
ลูกค้าที่มีรายได้ 10,000 – 20,000 บาท แตกต่างกับ
ลูกค้าที่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่
รายไดม้ากกวา่ 30,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั .05 
 ดา้นราคา แตกตา่งกนัจ านวน 5 คู ่ไดแ้ก่ ลกูคา้
ที่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท แตกต่างกับ ลูกคา้ที่มี
รายได้ 20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่ รายได้
มากกว่า 30,000 บาทขึ ้นไป  ส่วนลูกค้าที่มีรายได ้
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10,000 – 20,000 บาท แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่รายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได้ 20,001 – 
30,000 บาท  แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
 ด้านสถานที่ แตกต่างกันจ านวน 4 คู่ ได้แก่ 
ลกูคา้ที่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท แตกต่างกบั ลกูคา้
ที่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่รายได้
มากกว่า  30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได ้
10,000 – 20,000 บาท แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่รายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
 ดา้นสง่เสรมิการตลาด แตกตา่งกนัจ านวน  5 คู่  
ไดแ้ก่  ลกูคา้ที่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท แตกต่างกบั 
ลกูคา้ที่มีรายได ้10,000 – 20,000 บาท ลกูคา้ที่มีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่มีรายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได้ 10,000 – 
20,000 บาท กบัลกูคา้ที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท 
แตกต่างกบัลกูคา้ที่มีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาทขึน้ไป 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
 โดยปัจจัยดา้นรายได้ เมื่อน าไปเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยรายคู่แลว้มีผลการวิจัยที่น่าสนใจมากที่สุด ที่
ผูป้ระกอบการควรพิจารณาเป็นพิเศษ ดงัผลการวิจยัใน
ตารางที่ 4  

ตารางที่ 4 การเปรยีบเทียบคา่เฉลีย่รายคูข่องปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดของรา้นจ าหน่ายขา้วสารในเขต
เทศบาลเมืองเลย จงัหวดัเลย จ าแนกตามรายได ้

รายได ้ X . 
10,000–
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

มากกวา่ 
30,000 
บาท 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์     
ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 4.12 0.051 0.072 0.115 
10,000 – 20,000 บาท 4.06 -  0.124* 0.167* 

ตารางที่ 4 (ตอ่) 

รายได ้ X . 
10,000–
20,000 
บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

มากกวา่ 
30,000 
บาท 

20,001 – 30,000 บาท 4.19 -   - 0.042 
มากกวา่ 30,000 บาท 4.23 - - - 
2. ดา้นราคา     
ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 3.97 0.026 0.132* 0.314* 
10,000 – 20,000 บาท 4.00 -  0.106* 0.288* 
20,001 – 30,000 บาท 4.10 -   - 0.181* 
มากกวา่ 30,000 บาท 4.29 - - - 
3. ดา้นสถานที ่     
ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 3.98 0.012 0.130* 0.295* 
10,000 – 20,000 บาท 3.96 -  0.143* 0.308* 
20,001 – 30,000 บาท 4.11 -   - 0.165 
มากกวา่ 30,000 บาท   - - - 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด    
ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 3.76 0.071* 0.146* 0.308* 
10,000 – 20,000 บาท 3.83 -  0.074 0.237* 
20,001 – 30,000 บาท 3.91 -   - 0.162* 
มากกวา่ 30,000 บาท 4.07 - - - 
โดยภาพรวม    
ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 3.96 0.008 0.120* 0.258* 
10,000 – 20,000 บาท 3.96 -  0.112* 0.250* 
20,001 – 30,000 บาท 4.08 -   - 0.138* 
มากกวา่ 30,000 บาท 4.21 - - - 
*p < .05 

           จากตารางที่ 4 จะเห็นไดว้่า ลูกคา้ที่มีรายได้
ต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดฯ ในภาพรวม แตกต่างกัน โดยมีมากถึง 5 คู ่
แสดงใหเ้ห็นวา่ ปัจจยัดา้นรายไดม้ีความส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดังนั้นผู้ประกอบควรให้
ความส าคญัเป็นพิเศษ ดงัผลการเปรยีบเทียบดงันี ้ลกูคา้
ที่มีรายได้ต ่ากว่า 10,000 บาทแตกต่างกับลูกค้าที่มี
รายได้ 20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่ รายได้
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มากกว่า 30,000 บาทขึ ้นไป  ส่วนลูกค้าที่มีรายได ้
10,000 – 20,000 บาท แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่รายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได้ 20,001 – 
30,000 บาท  แตกต่างกับลูกค้าที่มีรายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
ดงัผลการวิจยัรายดา้นดงันี ้
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ แตกต่างกนัจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่  
ลูกค้าที่มีรายได้ 10,000 – 20,000 บาท แตกต่างกับ
ลูกค้าที่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่
รายไดม้ากกวา่ 30,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั .05 
 ดา้นราคา แตกตา่งกนัจ านวน 5 คู ่ไดแ้ก่ ลกูคา้
ที่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท แตกต่างกับ ลูกคา้ที่มี
รายได้ 20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่ รายได้
มากกว่า  30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได ้
10,000 – 20,000 บาท แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่รายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได้ 20,001 – 
30,000 บาท  แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
 ด้านสถานที่ แตกต่างกันจ านวน 4 คู่ ได้แก่ 
ลกูคา้ที่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท แตกต่างกบั ลกูคา้
ที่มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่รายได้
มากกว่า  30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได ้
10,000 – 20,000 บาท แตกต่างกับ ลูกค้าที่มีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่รายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
 ดา้นสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัจ านวน 5 คู ่ 
ไดแ้ก่  ลกูคา้ที่มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท แตกต่างกบั 
ลกูคา้ที่มีรายได ้10,000 – 20,000 บาท ลกูคา้ที่มีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท และลูกค้าที่มีรายได้มากกว่า 
30,000 บาทขึ ้นไป ส่วนลูกค้าที่มี รายได้ 10,000 – 

20,000 บาท กบัลกูคา้ที่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท 
แตกต่างกบัลกูคา้ที่มีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาทขึน้ไป 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
 จากผลการวิจยัจะเห็นไดว้า่ ลกูคา้ที่มีรายไดใ้น
ระดบัที่ต่างกันมีความส าคญัต่อการซือ้ขา้วสารของรา้น 
ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรน าเสนอปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลกูคา้ที่มีรายไดใ้นแตล่ะระดบัเพื่อใหล้กูคา้พงึพอใจ 

อภปิรายผล  
 ผูศ้กึษาไดอ้ภิปรายผลการศกึษาดงันี ้
 1.  ผลการศึกษาความคิดเห็นของลูกค้าที่มี
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ โดยภาพรวม 
พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทุกด้าน ซึ่งเมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ คือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นราคา สถานที่และการ
สง่เสริมการตลาด ดงันัน้แสดงใหเ้ห็นว่า ดา้นผลิตภณัฑ์
เป็นดา้นท่ีลกูคา้ใหค้วามส าคญัในการพิจารณาตดัสินใจ
ซือ้ข้าวเป็นอันดับแรก ทั้งนีอ้าจเป็นเพราะ ลูกค้าซือ้
เพราะเช่ือมั่นเรื่องคุณภาพ คุณสมบตัิขา้ว ปริมาณและ
ตรงกับความต้องการซื ้อ สอดคล้องกับแนวคิดของ 
Grewal and Levy (2011) ที่ไดก้ลา่วไวว้่า ธุรกิจตอ้ง
น าเสนอสินคา้และบริการที่หลากหลายและตรงความ
ความตอ้งการของลูกคา้ สอดคลอ้งกับ Kurtz (2012)    
ที่ไดก้ล่าวไวว้่า ผลิตภณัฑท์ี่น  าเสนอตอ้งตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้า สอดคลอ้งกับ Perreault,Jr., 
Cannon and McCarthy (2011) ที่ไดก้ลา่วไวว้่า ธุรกิจ
จะตอ้งเสนอผลติภณัฑท์ี่ตรงกบัตลาดเปา้หมาย ทัง้ในสิ่ง
ที่จับตอ้งไดแ้ละไม่ได ้เช่น คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์ความ
หลากหลายของสินคา้ บริการ การรบัประกนั สอดคลอ้ง
กบั Walker,Jr. and Mullins (2011) ที่ไดก้ล่าวไวว้่า 
ธุรกิจควรใหค้วามส าคญัดา้นผลติภณัฑ ์โดยการก าหนด
เปา้หมายไปยงัตลาดเป้าหมายโดยน าเสนอผลิตภณัฑท์ี่
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มีความหลากหลาย มีคุณภาพเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
สอดคลอ้งกบั Hult, Tomas, and Ferrell (2012) ที่ได้
กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งที่ลูกค้าจับต้องได้ และ
ธุรกิจจะตอ้งมีการรบัประกันคุณภาพผลิตภัณฑใ์หก้ับ
ลกูคา้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อนรุกัษ์ บรูณะวิรยิะกุล
(2559) พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์
เป็นอนัดบัแรก และใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
และดังงานวิจัย วรัญญา ทิพย์มณฑา (2559) พบว่า 
ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑม์ีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
เลือกซื ้อข้าวสาร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ
นยัส าคญั .05 
               ซึ่งจากผลการวิจัยในครัง้นี ้ถึงแมปั้จจัยดา้น
ผลิตภณัฑจ์ะเป็นอนัดบัแรกที่ลกูคา้พิจารณาในการซือ้
ขา้ว แต่ปัจจัยอื่นๆ ไดแ้ก่ ดา้นราคา ก็ถือเป็นปัจจัยที่มี
ความส าคญัอนัดบัรองลงมาที่ไมส่ามารถละเลยไดเ้พราะ
ลูกค้าอาจพิจารณาควบคู่ไปกับคุณสมบัติของข้าวที่
ได้รับ  รวมถึ ง ปัจจัยด้านสถานที่ และการส่ง เสริม
การตลาดเช่นกนั 
              2.  ผลการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็น
ของลูกค้าที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ 
จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคลของลูกค้า พบว่า ลกูคา้
ที่มีเพศตา่งกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดฯ ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ทัง้นีอ้าจเป็น
เพราะ ในการเลอืกซือ้ขา้วของแต่ละครอบครวัจะซือ้ขา้ว
ตามที่ในแตล่ะครอบครวัรบัประทานเป็นหลกั ดงันัน้เพศ
จึงไมใ่ช่ปัจจยัส าคญั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อญัมณี 
เย็นเป่ียม และสยาม อรุณศรมีรกต (2554) พบวา่ เพศต่างกนั
ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อข้าวหอมมะลิอินทรีย์ของ
ผูบ้รโิภค และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปฏิกร ทิพยเ์ลอเลิศ 
(2558) พบวา่ เพศตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดิมไมแ่ตกตา่งกนั   
 ลกูคา้ที่มีอายุต่างกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดฯ โดยภาพรวมแตกต่างกนั 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทัง้นีอ้าจเป็น
เพราะช่วงวัยต่างกันมีความชอบต่างกัน เช่น เมื่ออายุ
มากขึน้อาจชอบขา้วที่นุม่เคีย้วง่าย ดีต่อสขุภาพ สว่นคน
วัยเรียนต้องประหยัดเงิน ก็จะซือ้ขา้วที่มีราคาไม่แพง 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภัค ภักดีโต และไกรชิต      
สตุะเมือง (2556) พบวา่ ผูบ้รโิภคที่มีอายตุ่างกนัมีผลต่อ
แรงจงูใจในการบรโิภคขา้วอินทรยีแ์ตกตา่งกนั สอดคลอ้ง
กบั ศศิชา กณัฑพงษ์ (2561) พบวา่ ผูบ้รโิภคอายตุ่างกนั
มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ขา้วแตกต่างกันและดงังานวิจัย
ของ Konthong (2014) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที่มี
ระดบัอายุต่างกันใหค้วามส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ       
ที่ระดบั .05  
              ลูกค้าที่มี ระดับการศึกษาต่างกัน มีความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ โดย
ภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
.05 ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะ ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัจะ
ท าใหล้กูคา้มีความรูเ้ก่ียวกบัขา้วแตกต่างกนั เช่น คนที่มี
การศกึษานอ้ยจะซือ้เพื่อบริโภคในครอบครวัในแต่ละวนั
เท่านั้น ส่วนคนที่มีความรู ้ มีรายละเอียดในการซื ้อ
มากกว่า เช่น จะรูคุ้ณสมบัติ สรรพคุณ สอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของ สภุคั ภกัดีโต และไกรชิต  สตุะเมือง (2556) 
พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีผลต่อ
แรงจงูใจในการบรโิภคขา้วอินทรยีแ์ตกตา่งกนั สอดคลอ้ง
กับ ศศิชา กัณฑพงษ์ (2561) พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีระดับ
การศกึษาตา่งกนัมผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้ขา้วแตกตา่งกนั
แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อญัมณี เย็นเป่ียม และ
สยาม อรุณศรีมรกต (2554) พบว่า ระดับการศึกษา
ต่างกันไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ขา้วหอมมะลิอินทรีย์
ของผูบ้รโิภค และ อนสุรา คนกลา้, มารุต คปุฏิพทัธน์กุุล 
และปิติ ถนดักิจ (2559) พบว่า ระดบัการศึกษาต่างกัน
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด       
ไมแ่ตกตา่งกนั 
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 ลกูคา้ที่มีอาชีพต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ ในภาพรวมแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ทัง้นีอ้าจเป็น
เพราะ อาชีพจะเป็นตวัก าหนดว่าลกูคา้ตอ้งการซือ้ขา้ว
แบบไหน เช่น คนวยัท างาน มีก าลงัซือ้จะเลือกขา้วที่มี
คณุภาพ สว่นแมค่า้อาจเนน้ขา้วที่หงุแลว้ไดป้ริมาณมาก 
ราคาถูก สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ อัญมณี เย็นเป่ียม
และสยาม อรุณศรีมรกต (2554) พบว่า อาชีพต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจซือ้ขา้วหอมมะลิอินทรียข์องผูบ้ริโภค
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ .05 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภัค ภักดีโต และไกรชิต      
สตุะเมือง (2556) พบว่า อาชีพต่างกนัมีผลต่อแรงจูงใจ
ในการบริโภคขา้วอินทรียแ์ตกต่างกนั ศศิชา กณัฑพงษ์ 
(2561) พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื ้อข้าวแตกต่างกัน และดังงานวิจัยของ 
Konthong (2014) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที่มีอาชีพ
ต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 
 ลกูคา้ที่มีรายไดต้่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ ในภาพรวมแตกต่าง
กันอย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทัง้นีอ้าจเป็น
เพราะลูกค้าที่มีรายได้น้อยส่วนใหญ่ ต้องการข้าวหุง   
ขึน้หม้อ ไม่แพง ส่วนลูกค้าที่มีฐานะทางการเงินดีจะ    
ซือ้ขา้วคุณภาพสงู ไม่เก่ียงราคา สอดคลอ้งกบังานวิจัย
ของ สภุคั ภกัดีโต และไกรชิต สตุะเมือง (2556) พบว่า 
รายไดต้า่งกนัมีผลต่อแรงจูงใจในการบริโภคขา้วอินทรีย์
แตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปฏิกร    
ทิพย์เลอเลิศ (2558) พบว่า รายได้ (เฉลี่ยต่อเดือน) 
ต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคจาก
รา้นคา้ปลีกแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบั ศศิชา กณัฑพงษ์ 
(2561)  พบว่า  ผู้บริโภครายได้ต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื ้อข้าวแตกต่างกัน และดังงานวิจัยของ 

Konthong (2014) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที่มีระดบั
รายไดต้่างกันใหค้วามส าคญัต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อญัมณี เย็นเป่ียม
และสยาม อรุณศรมีรกต (2554) พบวา่ รายไดต้่างกนัไม่
มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อข้าวหอมมะลิอินทรีย์ของ
ผูบ้รโิภค 
 ลูกค้าที่มีจ านวนสมาชิกครอบครัวต่างกันมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดฯ 
ในภาพรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
.05 ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะ ลกูคา้ที่มีจ านวนสมาชิกฯ นอ้ย
จะซือ้ขา้วปริมาณไม่มาก เช่น ซือ้ถงุละ 1 กิโลกรมั หรือ
ตักชั่งกิโล ส่วนลูกค้าที่มีจ านวนสมาชิกฯ มากก็จะซือ้  
ครัง้ละ 5 กิโลกรมัหรือเป็นกระสอบ สอดคลอ้งกบังานวิจัย 
ของ สภุคั ภกัดีโต และไกรชิต สตุะเมือง (2556) พบว่า 
จ านวนสมาชิกในครอบครวัต่างกันมีผลต่อแรงจูงใจใน
การบรโิภคขา้วอินทรยีแ์ตกตา่งกนั 
      จากการอภิปรายผลการวิจยัดงักลา่ว จะเห็นไดว้่า 
ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑม์ีความส าคญัอย่างมากต่อลกูคา้ 
ดงันัน้ รา้นจ าหน่ายขา้วสารจะตอ้งใหค้วามส าคัญกับ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเฉพาะคณุภาพขา้ว เพราะจะ
ท าใหล้กูคา้พงึพอใจและกลบัมาซือ้ซ  า้ 
 ส่วนด้านหน่วยงานรัฐ ควรส่งเสริม พัฒนา
คุณภาพข้าวปลูกให้มีคุณภาพได้มาตรฐาน เพื่อให้
ประชาชนไดบ้ริโภคขา้วที่มีคณุภาพ อรอ่ย และยงัสรา้ง
โอกาสที่ดีใหร้า้นจ าหนา่ยขา้วสารมีขา้วคณุภาพจ าหนา่ย
ใหก้บัลกูคา้ และหน่วยงานรฐัควรก ากบัดแูลการบริการ
ของรา้นคา้เพื่อประโยชนส์งูสดุของผูบ้รโิภค 

สรุปผลการวิจัย 
 ขอ้สรุปผลการวิจยัตามวตัถปุระสงคม์ีดงันี ้
             1.  สรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 
ที่วา่ เพื่อศึกษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของรา้น
จ าหนา่ยขา้วสาร ในเขตเทศบาล เมืองเลย จงัหวดัเลย            



วารสารวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย 

ปีที่ 16  ฉบับที่ 57  กรกฎาคม - กันยายน 2564  19 

            ผลการวิจัยพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดฯ โดยภาพรวมอยูด่า้นระดบัมาก เมื่อพิจารณา
รายดา้นพบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากทุกดา้น โดย
ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยสูงสดุคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ
ดา้นราคา ดา้นสถานที่ ตามล าดบั สว่นดา้นที่มีค่าเฉลี่ย
นอ้ยที่สดุคือ ดา้นการสง่เสริมการตลาด ดงันัน้จึงแสดง
ใหเ้ห็นวา่ ในการเลอืกซือ้ขา้วสารของลกูคา้โดยสว่นใหญ่
จะเลือกซือ้ขา้วสารตามที่ตนตอ้งการก่อนเป็นหลกัแลว้
จึงจะพิจารณาปัจจยัอื่นๆ  
 2. สรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 
ที่ว่า เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดฯ 
จ าแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได ้และ
จ านวนสมาชิกในครอบครวั 
           ดงัสมมติฐานการวิจยั ที่ว่า ลกูคา้รา้นจ าหน่าย
ขา้วสาร ในเขตเทศบาลเมืองเลย จังหวัดเลย ที่มีเพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และจ านวนสมาชิก
ในครอบครวัตา่งกนั มีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดฯ ที่แตกตา่งกนั 
 ผลการวิจยัพบว่า ลกูคา้ ที่มีเพศแตกต่างกนัมี
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดฯ            
ไมแ่ตกตา่งกนั แต่ลกูคา้ที่มี อาย ุระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดแ้ละจ านวนสมาชิกครอบครวัแตกต่างกนั มีความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดฯ โดย
ภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
.05   
              ดงันัน้จึงแสดงใหเ้ห็นว่า เพศไม่ใช่ปัจจยัส าคญั
ในการเลือกซือ้ข้าวสาร ส่วนใหญ่เป็นปัจจัยด้านอาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และจ านวนสมาชิก เช่น 
คนรายไดน้อ้ยจะซือ้ขา้วราคาถกู หงุไดป้รมิาณมาก สว่น
คนรายไดม้ากจะซือ้ขา้วที่มีคณุภาพและมีคณุสมบตัิที่ดี  

 

 

ข้อเสนอแนะ 
 ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช ้
 1.  ขอ้เสนอแนะส าหรบัธุรกิจ 
 1.1  ดา้นผลิตภัณฑ ์ควรปรบัปรุงบรรจุภัณฑ ์
และขนาดใหห้ลากหลาย มีรูปลกัษณ ์และสสีนัของบรรจุ
ภณัฑท์ี่นา่สนใจ เพื่อจงูใจใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้  
              1.2  ดา้นราคา เง่ือนไขการช าระเงินจะตอ้งจูง
ใจลกูคา้แต่ละประเภท เช่น ลกูคา้ปลีก ลกูคา้ส่ง จะท า
ใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้กบัทางรา้นมากขึน้ 
             1.3  ดา้นสถานท่ี จดัหาหรือเตรียมที่จอดรถให้
เพียงพอ เพราะถ้าลูกคา้ไม่สะดวกต่อการมาใช้บริการ 
อาจเปลีย่นใจไปรา้นอื่น 
         1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมีการ
สื่อสารเพื่อใหล้กูคา้ไดร้บัรูข้อ้มูลข่าวสารหรือโปรโมชั่น
ต่างๆ ของรา้น เพื่อจูงใจ และเพื่อสรา้งโอกาสทางการ
ขาย 
 2.  ขอ้เสนอแนะส าหรบัภาครฐั 
          2.1  ควรมีการควบคุม ตรวจสอบ ก ากับดูแล
คุณภาพขา้ว การชั่งตวงวดั การบริการของรา้นคา้ใหม้ี
คณุภาพ มีมาตรฐาน มีความเป็นธรรมกบัผูบ้รโิภค 
              2.2  ส่ง เสริม  สนับสนุน พัฒนาธุร กิจร้าน
จ าหน่ายขา้วสารฯ ใหด้ียิ่งขึน้ เช่น เพิ่มช่องทางการจัด
จ าหนา่ย พฒันาบรรจภุณัฑ ์คณุภาพการบรกิาร  
           ขอ้เสนอแนะส าหรบัการท าวจิยัครัง้ตอ่ไป 
 ควรศกึษาแนวทางการเพิ่มประสทิธิภาพในการ
ด าเนินธุรกิจ ปัจจยัที่มีผลตอ่ความส าเร็จ และพฤติกรรม
ของลูกคา้ที่มีต่อการบริโภคขา้วสาร ของรา้นจ าหน่าย
ขา้วสารในเขตเทศบาลเมืองเลย จงัหวดัเลย 
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