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บทคัดย่อ 
 

การศึกษานี้วัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม (2) เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามจ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และ (3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง
ปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 
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แบบเพียร์สัน  

ผลการศึกษาพบว่า (1) ผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรสงครามมีความคิดเห็นต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (2) ผู้บริโภคในเขตจังหวัด
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แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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สถิติที่ 0.05 
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Abstract 
 

The objectives of this study were (1) to study the purchasing decision of Tao 
Tawee brand coconut sugar of consumers in Samut Songkhram Province (2) to compare 
purchasing decisions, classified by personal factors,  and (3) to study the relationship 
between marketing factors and purchasing decision. 

The population of this qualitative research was consumers in Samut Songkhram 
Province with unknown number. The 400 samples were determined using the Cochran’s 
method by convenience sampling. A constructed questionnaire was used as a tool to 
collect data. The statistics used for data analysis were distribution of frequency, 
percentage, mean, standard deviation, least significance difference (LSD) method and 
Pearson correlation coefficient analysis. 

The results of the study revealed that (1) the purchasing decision of Tao 
Tawee brand coconut sugar of consumers in Samut Songkhram Province was overall at a 
high level (2) the consumers who had different genders, ages, marriage status, levels of 
education, occupations, and incomes had different purchasing decisions, with a statistical 
significance at 0.05 level, and (3) marketing mix factors were positively correlated in the 
same direction with the decision to purchase, with a statistical significance at 0.05 level. 
 
 
 

 
Keywords:  Coconut Sugar of Taotawee Brand Samut Songkram, Marketing Factors,  
 Purchase Decision 
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บทที่ 1 

บทน ำ 
  
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  
 
 

สถานการณ์ปัจจุบันสภาวะการแข่งขันทางธุรกิจท าให้ธุรกิจต่างๆ มีการพัฒนาสินค้าและ
บริการ อีกทั้งช่องทางในการเข้าถึงสินค้าหรือบริการนั้นมีหลากหลายมากขึ้น  เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของตลาดมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้นทั้งในแง่ของสินค้าหรือบริการและ
ช่องทางที่ใช้ในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการเหล่านั้น ซึ่งท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคตามไปด้วย ผู้ประกอบธุรกิจจึงจ าเป็นที่จะต้องท าความเข้าใจในความต้องการที่แท้จริง
ของผู้บริโภคที่ เป็นกลุ่มเป้าหมายทางธุรกิจมากยิ่งขึ้น เพื่อเพิ่มการตอบสนองให้ทันต่อการ
เปลี่ยนแปลงที่ก าลังเกิดขึ้นกับตลาด โดยปัจจัยที่ส าคัญที่ส่งผลการตัดสินใจซื้อ คือ ผลิตภัณฑ์หรือ  
ตัวสินค้าที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรับจนจดจ าตราสินค้าได้เป็นอย่างดี การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มี
การสร้างความแตกต่างระหว่างผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับ ความต้องการของผู้บริโภคและได้มีการ
ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
มีความส าคัญต่อการด าเนินงานของธุรกิจ เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของธุรกิจเป็นที่มาของรายได้  
ถ้าผลิตภัณฑ์ไม่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคธุรกิจนั้นก็จะไม่สามารถอยู่รอดได้ ถ้าผลิตภัณฑ์ 
มีคุณภาพดี มีมาตรฐาน และราคาเหมาะสมเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค ก็จะท าให้ธุรกิจนั้นมี
ภาพลักษณ์ที่ดีในสายตาของผู้บริโภค Kotler and Keller (2014) 

มะพร้าว เป็นพืชยืนต้นชนิดหนึ่ง อยู่ในตระกูลปาล์ม มะพร้าว เป็นพืชซึ่งสามารถใช้
ประโยชน์ได้ในหลายทาง เช่น น้ าและเนื้อมะพร้าวอ่อนใช้รับประทาน เนื้อในผลแก่น าไปขูดและ  
คั้นท ากะทิ กะลาน าไปประดิษฐ์สิ่งของต่างๆ เช่น กระบวย โคมไฟ ฯลฯ มะพร้าวจัดเป็นพืชที่มี
ความส าคัญทางเศรษฐกิจชนิดหนึ่งของไทย เนื่องจากคนไทยรู้จักใช้มะพร้าวในการบริโภคเป็นอาหาร
ทั้งคาวและหวานในชีวิตประจ าวัน ในเชิงอุตสาหกรรมโดยสามารถแบ่งกลุ่มอุตสาหกรรมมะพร้าวได้
เป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คือ ผลิตภัณฑ์แปรรูปเพื่อการบริโภค เช่น อุตสาหกรรมน้ าตาลมะพร้าว 
อุตสาหกรรมน้ ามันมะพร้าว น้ าตาลมะพร้าวเป็นน้ าตาลพื้นบ้านที่ อยู่คู่ครัวไทยมานานเป็นพิเศษ 
การท าน้ าตาลมะพร้าวเป็นภูมิปัญญาของชาวจังหวัดสมุทรสงคราม เป็นแหล่งผลิตน้ าตาลมะพร้าว  
ที่ใหญ่และเก่าแก่ของประเทศ โดยในแต่ละปีสามารถท ารายได้เข้าจังหวัดเป็นจ านวนหลายร้อยล้าน
บาท (กรมวิชาการเกษตร 2560) 



2 

อย่างไรก็ดี การแพร่ระบาดของโรคระบาดไวรัส COVID-19 ที่เริ่มระบาดตั้งแต่ต้นปี พ.ศ. 
2563 และไม่มีทีท่าว่าจะลดลงแต่อย่างใดมีแต่จะรุนแรงขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งส่งผลให้ธุรกิจน้ าตาลมะพร้าว
ต่างๆ ปรับตัวไม่ทันท าให้ต้องปิดตัวลงเนื่องจากธุรกิจน้ าตาลมะพร้าวนั้นรายได้ส่วนหนึ่งมาจาก  
ภาคการท่องเที่ยว เป็นผลท าให้เกิดการชะลอของเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว จากสถานการณ์ดังกล่าว  
จึงท าให้เกิดการน าเอา Social Network หมายถึง เครือข่ายทางสังคม หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์
เป็นที่นิยมและมีผู้ใช้งานเป็นจ านวนมากน ามาใช้ในเชิงการตลาดเพื่อเพิ่มฐานตลาดออนไลน์ (Digital 
Marketing) ช่องทางในการประชาสัมพันธ์ หรือซื้อ-ขายสินค้า และบริการ ผ่านสังคมออนไลน์ 
เนื่องจากมีต้นทุนไม่สูงมาก สามารถท าการซื้อ-ขายกันได้อย่างรวดเร็ว มีบริการอื่นๆ สนับสนุน ไม่ว่า
จะเป็นธุรกรรมทางการเงินแบบออนไลน์ หรือไปรษณีย์ ที่สร้างความสะดวกสบายให้ลูกค้า หรือ  
การโฆษณาต่างๆ ก็สามารถท าได้ง่าย ผู้ซื้อสามารถเข้าถึงได้ง่าย มีค่าใช้จ่ายไม่มาก ในสถานการณ์ที่ 
ไม่เคยมีมาก่อนเช่นนี้ ผลิตภัณฑ์น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีหนึ่งในยี่ห้อน้ าตาลมะพร้าวที่เก่าแก่และ
เป็นที่รู้จักของจังหวัดสมุทรสงคราม ก็ประสบปัญหาหลายประการเช่นเดียวกันที่มีผลกระทบต่อก าไร 
การจัดจ าหน่าย การขนส่งผลิตภัณฑ์ และคู่แข่งทางการค้าที่เพิ่มมากขึ้น อย่างไรก็ดี จากการสอบถาม
ผู้ประกอบการน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีได้เห็นโอกาสจากขายสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์  
จึงหันมาจ าน่ายสินค้าทางออนไลน์อีกทางหนึ่งด้วย แต่เนื่องจากปัจจุบันผู้ประกอบการน้ าตาลมะพร้าว
รายอื่นๆ ก็หันไปขายผ่านทางช่องทางออนไลน์เป็นจ านวนมาก จึงท าให้เกิดการแข่งขันกันสูงมาก 

จากปัญหากล่าวมาข้างต้น ท าให้ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม ว่า 
มีปัจจัยใดบ้างที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เพื่อน าข้อมูลที่ได้ 
ไปเป็นแนวทางปรับปรุง/พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี และเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีต่อไปในอนาคต 
 

2.  วัตถุประสงค์ในกำรศึกษำ 
 
2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม 

 2.2 เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรสงคราม จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

2.3 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ
น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทว ีของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม 
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3.  กรอบแนวคิดในกำรศึกษำ 
  
การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม” มีกรอบแนวคิด ดังนี ้
 

 

       ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชพี 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
6. สถานภาพ 

 

กำรตัดสินใจซือ้น้ ำตำลมะพร้ำว 
ตรำเตำทวี ของผู้บริโภค 
ในจังหวัดสมทุรสงครำม 

1. การรับรู้ความต้องการ 
2  การแสวงหาข้อมูล 
3.  การประเมนิผลทางเลือก 
4.  การตัดสินใจ 
5.  พฤติกรรมหลังการซื้อ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์  
2. ด้านราคา  
3. ด้านการจัดจ าหน่าย  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
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4.  สมมติฐำนในกำรศึกษำ 
 

4.1 การตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 
อยู่ในระดับมาก 

4.2 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามที่มีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน 

4.3 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตามะพร้าวตรา 
เตาทว ีของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม 

 

5.  ขอบเขตกำรศึกษำ 
 
5.1 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรสงคราม ซึ่งไม่ทราบ

จ านวนที่แน่นอน จึงใช้การค านวณตามสูตรไม่ทราบจ านวนประชากรของ Cochran (Cochran 1977 
อ้างถึงใน สุภัค อาชวสุนทรากุล, 2559) ที่ระดับความเชื่อมั่นประมาณ 95 % ความคลาดเคลื่อนของ 
การสุ่มตัวอย่างที่ระดับ .05 ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย 

5.2 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 เดือนตุลาคม 2563 ถึง เดือนกุมภาพันธ์ 2564 
5.3 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
 การศึกษาครั้งนี้มุ่งศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อ

น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยน าทฤษฎีที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม การตัดสินใจซื้อ มาใช้
โดยมีตัวแปรอิสระ ดังนี้  

5.3.1 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด  

5.3.2 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้  

5.3.3 การตัดสินใจซื้อ ได้แก่ การรับรู้ความต้องการ การหาข้อมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อมาใช้ 
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6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
6.1 กำรตัดสินใจซื้อ หมายถึง การตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภค 

ในจังหวัดสมุทรสงคราม 
6.2 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ้
6.3 ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง เครื่องมือส่วนประสมการตลาด ซึ่งเป็นสิ่ง

กระตุ้นและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม 
ได้แก ่

 6.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ที่ผู้ขาย
ต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่ าของผลิตภัณฑ์น้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี โดยทั่วไปแล้ว เช่น ความสะอาดและปลอดภัยจากสารเคมี 

 6.3.2 ด้านราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่าของคุณภาพ ปริมานกับราคา ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น  
การก าหนดราคาก็ควรมีความเหมาะสม 

 6.3.3 ด้านการจัดจ าหน่าย หมายถึง การด าเนินกิจกรรมเพื่อท าให้ เกิดการ
เคลื่อนย้ายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์จากองค์กร หน่วยธุรกิจ จากผู้ผลิตออกไปยังตลาดต่างๆ โดยการจัด
จ าหน่ายสินค้าให้กับผู้ซื้อและผู้บริโภค เช่น หาซื้อง่าย มีจ าหน่ายทั่วไป จัดวางสินค้ าเป็นหมวดหมู่ 
มองเห็นง่าย มีการจัดส่งให้ถึงบ้าน และสามารถสั่งซื้อผ่านช่องทางสังคมออนไลน์ 

 6.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญใน 
การติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใช้บริการดึงดูดความสนใจ ส่งเสริมการขายด้วยการให้ส่วนลด การประชาสัมพันธ์ 
ให้ข้อมูลผลิตภัณฑ ์

6.4 น้ ำตำลมะพร้ำวตรำเตำทวี สมุทรสงครำม หมายถึงน้ าตาลมะพร้าวแท้ปลอด
สารพิษของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกร อ าเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม 
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7.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะไดร้ับ 
 
7.1  ผู้ประกอบการน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี สามารถน าข้อมูลไปปรับปรุงผลิตภัณฑ์

และการให้บริการให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค 
7.2  เพื่อท าให้ผู้ประกอบการจ าหน่ายน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี น าผลการศึกษาไปเป็น

ข้อมูลในการปรับปรุง/พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้สอดคล้องกับการตัดสินใจซื้อน้ าตาล
มะพร้าวตราเตาทว ีของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม 

7.3  ผู้ที่สนใจสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการศึกษาและเป็นแนวทางให้ท าธุรกิจน้ าตาล
มะพร้าวต่อไป 

 
 
 



บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 
  
 
การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม” ผู้ศึกษาได้ทบทวนวรรณกรรมเป็นการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค 
2. แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
3. ข้อมูลเกี่ยวกับน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทว ี
4. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

1.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 

1.1 ความหมายของการตัดสนิใจ  
 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจมีผู้ให้ความหมายไว้ ดังนี้ 

Bernard (1972 อ้างถึงใน วุฒิชัย ชมภู 2557, น. 19) กล่าวว่า การตัดสินใจเป็น
กระบวนการทางตรรกวิทยาในการพิจารณาวิเคราะห์และตัดทางเลือกจากทางเลือกต่างๆ โดยอาศัย
เหตุผลและความเป็นจริงเกี่ยวกับการเลือกน้ันๆ 

ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2555 , น. 138) ให้ความหมายว่าการตัดสินใจหมายถึง
กระบวนการของการใช้ความคิดและการกระท้าในการรับรู้ ศึกษา และวิเคราะห์ปัญหา (Problem) 
หรือโอกาส (Opportunity) ก้าหนดและประเมินทางเลือกรวมถึงเลือกทางเลือกที่ เหมาะสม  
เพื่อจัดการกับปัญหาหรือโอกาสที่เกิดขึ้น 

เศรษฐพงค์ มะลิสุวรรณ (2553, น. 15) ให้ความหมายว่า การตัดสินใจ (Decision 
Making) หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจเลือกที่จะกระท้าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆ ที่มี 
ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในการเลือกสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยลูกค้าจะเลือกสินค้าหรือ
บริการตามสถานการณ์หรือข้อมูลที่มีการตัดสินใจ จึงเป็นกระบวนการที่ส้าคัญซึ่งอยู่ภายในจิตใจ 
ของผู้บริโภค  
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พรธีรา อบเชย (2556, น. 3) กล่าวว่าการตัดสินใจนั้นเป็นกระบวนการคิดอย่าง 
มีเหตุมีผลในการเลือกแนวทางปฏิบัติที่ถูกต้องเหมาะสม หรือพอใจเพื่อจะได้น้าไปสู่การปฏิบัติ  
ให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการหรือแก้ปัญหาได้  

สรุปได้ว่า การตัดสินใจหมายถึง กระบวนการของการใช้ความคิดและการกระท้า 
ในการรับรู้ ศึกษา และวิเคราะห์ปัญหา การเลือกสิ่งที่ต้องการ โดยมีการพิจารณาความต้องการ 
ด้วยเหตุผล และน้ามาเปรียบเทียบจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้ได้สิ่งที่ต้องการหรือเพื่อบรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ต้องการ 

1.2 ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 
John Farley and Other (2004, p. 5) ได้พัฒนาทฤษฎีขึ้นจากการวิเคราะห์

งานวิจัยด้วยวิธี Meta-Analyses แล้วเรียกว่า “ทฤษฎีการตัดสินใจ” เรียกชื่อย่อว่า CDM ซึ่งย่อมาจาก 
ค้าว่า Consumer Decision Model โดยทฤษฎีการตัดสินใจใช้ผลิตภัณฑ์เป็นการน้าทฤษฎีไปใช้ 
วางแผนการจัดบริการ เพ่ือให้ผู้รับบริการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์  

ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อขึ้นอยู่กับ 6 องค์ประกอบ ซึ่งแต่ละองค์ประกอบสัมพันธ์ 
ซึ่งกันและกัน ดังน้ี 

1) องค์ประกอบที่ 1 ข้อเท็จจริงหรือข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นข้อมูล
ข่าวสารที่ผู้รับบริการรับรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ 2 วิธี คือ 

(1) จากประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผู้รับบริการได้ใช้อวัยวะสัมผัสของตน
กับผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นโดยตรง เช่น การได้เห็น การได้ยิน การได้ดม การได้ชิม และการที่ได้
สัมผัสด้วยตนเอง แล้วเกิดการรับรู้ว่าสิ่งนั้นตรงกับความต้องการของตน หรือไม่ตนเองพอใจกับ  
การบริการนั้นมากน้อยเพียงใจ 

(2) จากประสบการณ์ทางอ้อม หมายถึง ผู้รับบริการได้รับข้อมูลข่าวสารจาก
การให้ข้อมูลของผู้อื่นผ่านสื่อสารมวลชน สิ่งพิมพ์โฆษณา แล้วท้าให้เกิดการรับรู้สิ่งนั้นที่ตรงกับ  
ความต้องการของตนเอง หรือที่ท้าให้ตนเองพอใจกับการบริการนั้นมากน้อยเพียงใด 

 ข้อมูลข่าวสารจะท้าหน้าที่เป็นสิ่งกระตุ้น หรือเป็นแหล่งข้อมูลแรกที่ท้าให้
ผู้รับบริการนึกถึงเครื่องหมายการค้านั้น เกิดเจตคติ หรือความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อบริการนั้น 
และเกิดความเชื่อมั่นในบริการนั้น 

2) องค์ประกอบที่ 2 เครื่องหมายการค้า ท้าให้ผู้รับบริการนึกถึงคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ทั้งในด้านของรูปร่าง สี รส ขนาด การบรรจุหีบห่อ การออกแบบ ความทนทาน 
และคุณภาพของบริการ 
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3) องค์ประกอบที่ 3 เจตคติที่มีต่อเครื่องหมายการค้า เป็นความรู้สึกชอบ ไม่ชอบ 
หรือชอบมาก ชอบน้อย หรือเป็นความรู้สึกทางบวกหรือทางลบต่อผลิตภัณฑ์และบริการ 

 ความรู้สึกทางบวกหรือทางลบ เกิดจากการได้รับข่าวสารหรือข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ และเกิดจากการนึกถึงเครื่องหมายการค้านั้นๆ ว่า มีมาอย่างไร หากได้รับข้อมูลข่าวสารมา
ในเชิงบวก นึกถึงเครื่องหมายการค้านั้นในทางบวก ความรู้สึกที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการนั้น 
จะเกิดบวกตามมา ในทางตรงกันข้าม ความรู้สึกในทางลบ จะเกิดเมื่อได้รับข้อมูลข่าวสารมาในทางลบ
และระลึกถึงเครื่องหมายการค้านั้นในทางลบ ซึ่งเจตคติที่มีต่อเครื่องหมายการค้าจะมีอิทธิพลต่อ 
ความมุ่งมั่นที่จะใช้ผลิตภัณฑ์นั้นต่อไป 

4) องค์ประกอบที่ 4 ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ เป็นการประเมินและการตัดสินใจว่า 
ผลิตภัณฑ์ตรงกับความต้องการของตนเองหรือไม่ ความเชื่อมั่นเกิดจากการได้รับข่าวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์นั้น และความจงรักภักดีที่มีต่อเครื่องหมายการค้านั้นร่วมกัน โดยที่อิทธิพลของความเชื่อมั่น
ในผลิตภัณฑ์ จะมีต่อความมุ่งมั่นที่จะใช้หรือไม่ใช้ผลิตภัณฑ์นั้นต่อไป 

5) องค์ประกอบที่ 5 ความมุ่งมั่นในการใช้ หมายถึง การตัดสินใจใช้ด้วยการวางแผน 
การใช้ เช่น จะใช้รุ่นไหน สีไหน ใช้เมื่อไร จะติดต่อการซื้อกับใคร เป็นต้น 

6) องค์ประกอบที่ 6 การซื้อผลิตภัณฑ์ การซื้อผลิตภัณฑ์เป็นขั้นตอนสุดท้ายที่
ตัดสินใจใช้ผลิตภัณฑ์และบริการ แล้วแสดงเป็นพฤติกรรมด้วยการซื้อผลิตภัณฑ์นั้น 

การตัดสินใจแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่าง
กันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท้าให้การตัดสินใจของแต่ละบุคคล  
มีความแตกต่างกัน โดยปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการการตัดสินใจ
ของบุคคลประกอบด้วย 4 ปัจจัย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2552, น. 130-131) ดังนี ้

1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นวิธีการด้าเนินชีวิต 
ที่สังคมเชื่อถือว่าเป็นสิ่งดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ ยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรมเพื่อการอยู่  
เป็นส่วนหนึ่งของสังคม วัฒนธรรมเป็นเครื่องผูกพันบุคคลในกลุ่มไว้ด้วยกัน วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่ก้าหนด
ความต้องการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรู้เรื่องค่านิยม ทัศนคติ ความชอบ 
การรับรู้ และมีพฤติกรรมอย่างไรนั้น จะต้องผ่านกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวข้องกับครอบครัว และ
สถาบันต่างๆ ในสังคม คนที่อยู่ในวัฒนธรรมต่างกันย่อมมีพฤติกรรมการตัดสินใจที่แตกต่างกัน 

2) ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับชีวิตประจ้าวัน 
บทบาทและสถานภาพ กลุ่มเครือข่ายสังคม สื่อสังคมออนไลน์ ครอบครัว ซึ่งมีอิทธิพลอย่างมากต่อ
พฤติกรรมการซื้อ 
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(1) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย 
มีอิทธิพลต่อทัศนคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง เนื่องจากบุคคลต้องการ  
ให้เป็นที่ยอมรับของกลุ่ม จึงต้องปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุ่มอ้างอิง สามารถแบ่งได้
เป็น 2 ระดับ คือ กลุ่มปฐมภูมิ และกลุ่มทุติยภูมิ 

(2) ครอบครัว (Family) เป็นโครงสร้างทางสังคมที่มีบทบาทอย่างยิ่งต่อ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค เนื่องจากบทบาทบุคคลในครอบครัวมีสถานะมั่นคงและใกล้ชิด  
กับผู้บริโภค 

(3) บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) ผู้บริโภคแต่ละคนจะอยู่ 
ในกลุ่มหลายๆ กลุ่มแตกต่างกันออกไป เช่น ครอบครัว ที่ท้างาน สมาคม เป็นต้น บทบาทของบุคคล
ในแต่ละกลุ่มแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลทางความคิด 

3) ปัจจัยด้านบุคคล (Personal Factors) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 
อายุและต้าแหน่งในวงจรชีวิต อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ และรูปแบบการด้าเนินชีวิต 

(1) อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกันจะมีความต้องการต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่น 
ชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟชั่น และรายการพักผ่อนหย่อนใจ 

(2) วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการด้ารงชีวิต
ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การด้ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อ 
ความต้องการทัศนคติและค่านิยมของบุคคล 

(3) รายได้ (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสิ่งที่เขาตัดสินใจ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วย รายได้  
การออมสินทรัพย์และทัศนคติสิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจทั้งสิ้น 

(4) การศึกษา (Education) ผู้ที่มีระดับการศึกษาสูงมีแนวโน้มการตัดสินใจ 
ที่เหมาะสมมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาน้อย 

(5) ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการด้ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยม
หรือคุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 
รูปแบบการด้ารงชีวิต  

4) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological factor) หรือปัจจัยภายใน การตัดสินใจ
ของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตัดสินใจ ประกอบด้วย 
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(1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น (Drive) ที่อยู่ภายใน 
ตัวบุคคล ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจัย
ภายนอกได้ พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีแรงจูงใจที่ต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรม 
ที่มีเป้าหมาย แรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษย์ ถือว่าเป็นความต้องการของมนุษย์ 

(2) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการรับรู้ของแต่ละบุคคลซึ่งขึ้นอยู่
ปัจจัยภายใน เช่น ความเชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์ และยังมีปัจจัยภายนอกคือ  
สิ่งกระตุ้น การรับรู้ จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 การเห็น ได้ยิน ได้กลิ่น รส กาย 
การสัมผัส ซึ่งแต่ละคนมีการรับรู้แตกต่างกันไป 

(3) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งเป็นผลจาก
ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้นและเกิด 
การตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นนั้น 

(4) ความเชื่อ (Beliefs) เป็นความความคิดซึ่งบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใด 
สิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 

(5) ทัศนคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ 
ของบุคคลความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  

(6) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลักษณะของบุคคลที่ จะเป็น
ตัวก้าหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะด้านจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกต่าง 
ของบุคคล ซึ่งน้าไปสู่การตอบสนองที่สม่้าเสมอและมีปฏิกิริยาต่อสิ่งกระตุ้น 

(7) แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดที่มีต่อตนเอง
หรือความคิดที่บุคคลคิดว่าบุคคลอื่นมีความคิดเห็นต่อตนอย่างไร 

1.3 กระบวนการตัดสินใจ  
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Process of Decision Making) หมายถึง การก้าหนด

ล้าดับขั้นตอนของการตัดสินใจ ตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดท้าย การตัดสินใจโดยมีล้าดับขั้น
ของกระบวนการดังกล่าว เป็นการตัดสินใจโดยใช้หลักเหตุผลและมีหลักเกณฑ์ ซึ่งเป็นการตัดสินใจ
โดยใช้ระเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์เป็นเครื่องมือในการช่วยหาข้อสรุปเพื่อการตัดสินใจ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้กล่าวว่า กระบวนการหรือขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
เป็นล้าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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 ชูชัย สมิทธิไกร (2562) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อตามปกติ ผู้บริโภคจะมี
กระบวนการในการตัดสินใจซื้อที่คล้ายกัน ในแต่ละขั้นตอนจะถูกกระตุ้นโดยปัจจัยจากสิ่งแวดล้อม
ต่างๆ ท้าให้ผลในการตัดสินใจซื้อต่างกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ  
การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 Kotler (2003, p. 171) กล่าวว่า ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะมี 
ล้าดับขั้นตอนในการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ดังนี ้ 

1) การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) จุดเริ่มต้นของการตัดสินใจซื้อ
คือ ผู้บริโภคตระหนักถึงความจ้าเป็น และความต้องการในสินค้า โดยมาสาเหตุมาจากสิ่งกระตุ้น
ภายในร่างกาย เช่น ความหิว เป็นต้น และสิ่งกระตุ้นภายนอกร่างกาย โดยทั่วไปนักการตลาด 
อาจสร้างสิ่งกระตุ้นทางการตลาด เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการขึ้นได้ นักการตลาด 
จะต้องรู้ถึงการใช้ตัวกระตุ้นให้เกิดความต้องการ ในบางครั้งความต้องการได้รับการกระตุ้น และ  
คงอยู่เป็นเวลานาน แต่ความต้องการนั้นยังไม่ถึงระดับที่จะท้าให้เกิดการกระท้า  

2) การหาข้อมูล (Information Search) เมื่อเกิดการรับรู้ความต้องการของ
ผู้บริโภคแล้วจะมีการหาข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งที่ต้องการจากแหล่งข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับสินค้า ราคา 
สถานที่จ้าหน่ายและข้อเสนอต่างๆ เกี่ยวกับสินค้าที่ต้องการหลากหลาย ตราสินค้า นักการตลาด 
ที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการในขั้นนี้ก็คือ พยายามจัดส่งข้อมูลข่าวสารให้ผ่านแหล่งการค้า แหล่งบุคคล 
แหล่งสาธารณะ และแหล่งทดลอง เพื่อให้ข้อมูลต่างๆ ถึงผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด 

3) การประเมิ นทางเลื อก  (Evaluation of Alternatives) เมื่ อ ได้ รับข้ อมู ล 
ผู้บริโภคจะน้ามาประเมินทางเลือกด้วยการพิจารณาความต้องการ และลักษณะของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
ตราสินค้า ราคาขาย สถานที่หรือแหล่งที่ซื้อ บริการหลังการขาย เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีการเปรียบเทียบ
ข้อดี ข้อเสีย ของผลิตภัณฑ์นั้นๆ อีกด้วย  

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เมื่อผ่านขั้นตอนการประเมินทางเลือก
แล้ว ผู้บริโภคจะได้รับผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของตนเองมากที่สุดที่ โดยเมื่อผ่านขั้นตอน  
การประเมินทางเลือกแล้ว การตัดสินใจซื้อ ปริมาณที่ซื้อ เวลาที่ซื้อ วิธีการช้าระเงิน   

5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากการตัดสินใจซื้อ
แล้ว นักการตลาดจะต้องติดตามความรู้สึกพึงพอใจหลังการซื้อของผู้บริโภคว่า มีความพึงพอใจหรือไม่  
เนื่องจากหากผู้บริโภคซื้อสินค้าไปใช้แล้วเกิดความพึงพอใจในตัวสินค้าก็จะมีการซื้อซ้้าอีก เพื่อให้เกิด
ทัศนคติที่ดีต่อตัวสินค้า และสามารถสร้างความจงรักภักดีให้กับตราสินค้า นักการตลาดจะต้อง  
คอยติดตามความรู้สึกของผู้บริโภค เพื่อจะได้น้ามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมต่อไป   
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 กระบวนการตัดสินใจแบ่งออกเป็น  5 ขั้นตอน (Solomon 2017; Blyth 2013; 
Leon, Schiffman and Wisenblit 2015) ดังนี ้

 

 
 

ภาพที่ 2.1 กระบวนการตัดสินใจ 
 
ที่มา: ดัดแปลงจาก Solomon, Marshall and Stuart (2015, Fig.6.1, p. 177) 

 
จากภาพที่ 2.1 กระบวนการตัดสินใจ สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
1) การรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem/Need Recognition) ผู้บริโภค

เข้าสู่กระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการของผู้บริโภคปัญหา
เกิดขึ้นเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพที่รู้สึกว่าดีต่อ
ตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่างๆ ที่เกิดขึ้นกับตนเอง 
จึงก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกับสภาพที่เป็นจริง โดยปัญหา
ของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกต่างกันไป ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของผู้บริโภคอาจเกิดขึ้นจาก
สาเหตุต่อไปน้ี 

การรับรู้ถึงปัญหา หรือความต้องการ

การแสวงหาข้อมูล 

การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ 
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(1) สิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช้เริ่มหมด จึงเกิดความต้องการ
ใหม่จากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู่ ผู้บริโภคจึงจ้าเป็นที่จะต้องการหาสิ่งใหม่มาทดแทนสิ่ง
ของเดิมที่หมดไป 

(2) ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน้าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการที่การใช้
ผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหา
สายพานเดิมได้ จึงต้องใช้สายพานอื่นทดแทนที่ไม่ได้มาตรฐาน ท้าให้รถยนต์เกิดเสียงดัง จึงต้องไปหา
สเปรย์มาฉีดสายพานเพ่ือลดการเสียดทาน 

(3) พัฒนาการของแต่บุคคล การที่ผู้บริโภคมีความเปลี่ยนแปลงในเชิง
พัฒนาการ เช่น อายุมากขึ้น หรือร่างกายเติบโตขึ้น ย่อมท้าให้เกิดความปรารถนาในสิ่งใหม่ๆที่
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 

(4) ลักษณะของครอบครัว การที่ครอบครัวของผู้บริโภคมีความเปลี่ยนแปลง
เกิดขึ้น ท้าให้ตระหนักว่าจ้าเป็นต้องมีการซื้อสินค้าหรือบริการใหม่ๆเพิ่มเติม  

(5) สถานภาพทางการเงิน การที่ฐานะทางการเงินของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลง 
ไปจากเดิม โดยอาจจะเป็นการเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้นหรือเลวลงก็ได้  เช่น การหมดภาระหนี้สิน 
การตกงาน ความเปลี่ยนแปลงในทางที่ดีอาจท้าให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการสินค้าหรือบริการใหม่ๆ 
เพิ่มเติม แต่ความเปลี่ยนแปลงในทางเลวก็อาจท้าให้ผู้บริโภคจ้าเป็นต้องทบทวนและปรับเปลี่ยน  
การบริโภคใหม่ 

(6) ผลจากการเปลี่ ยนกลุ่ มอ้ างอิ ง  บุคคลจะมีกลุ่มอ้ างอิ งในแต่ละวัย  
แต่ละช่วงชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน ดังนั้นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภค 

(7) ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการส่งเสริมการตลาดต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงาน 
หรือการตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิด
ความต้องการขึ้นได้ 

2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูล
เพื่อตัดสินใจ ในขั้นแรกจะค้นหาข้อมูลจากแหล่งภายในโดยค้นหาข้อมูลจากความจ้าของตนเอง
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการต่างๆ จากประสบการณ์และการเรียนรู้ เพื่อน้ามาใช้ในการประเมิน
ทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหาข้อมูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก ซึ่งแบ่งได้สองแบบ คือ 
การค้นหาจากตลาด ไม่ว่าจะเป็นผู้ผลิตหรือผู้ขาย สื่อโฆษณา การค้นหาจากเครือข่ายทางสังคม 
ผู้บริโภค เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน เพื่อสนทนาทางอินเตอร์เน็ต และอื่นๆ 
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3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผู้บริโภคจะน้าข้อมูล 
ที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบ  
หาทางเลือกและความคุ้มค่ามากที่สุด แนวคิดในการพิจารณาเพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก
ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น ดังต่อไปน้ี 

(1) คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ (Benefit) คือ 
การพิจารณาถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้าว่าสามารถท้าอะไรได้บ้างหรือ  
มีประโยชน์ต่อผู้บริโภคมากน้อยแค่ไหน 

(2) ระดับความส้าคัญ (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความส้าคัญ
ของคุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินค้าว่ามีคุณลักษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ในระดับ
แตกต่างกันตามความสอดคล้องกับความต้องการ 

(3) ความเชื่อถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเชื่อถือ
ต่อย่ีห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image)  

(4) ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินค้า
แต่ละยี่ห้อแค่ไหนผู้บริโภคจะเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ที่ต้องการกับคุณสมบัติของตราต่างๆ 

(5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้ เป็นอีกวิธีหนึ่งที่ 
น้าเอาปัจจัยส้าหรับการตัดสินใจ เช่น ความพอใจความเชื่อถือในยี่ห้อคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ให้
คะแนนแล้วสรุปผลก่อนการตัดสินใจซื้อ 

4) การตัดสิน ใจซื้ อ  (Purchase Decision) ผู้บริ โภคใช้ เวลาแสวงหาข้อมูล 
หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบข้อดีข้อเสีย หลังจากนั้นตัดสินใจซื้อเลือกสิ่งที่ดีที่สุดในการ
แก้ปัญหามักใช้ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อื่น 

5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) ภายหลังจากการซื้อ 
ผู้บริโภคจะน้าผลิตภัณฑ์ที่ซื้อนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะท้าการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย 
ซึ่งจะเห็นได้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 

จากข้อความข้างต้นสรุปได้ว่า กระบวนการก่อนการซื้อเป็นกระบวนการตัดสินใจ
ของผู้บริโภคที่เกิดขึ้นก่อนที่การซื้อและการใช้จริงจะเกิดขึ้น กระบวนการดังกล่าวสามารถแบ่งได้เป็น 
5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก  
การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อ การตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการของผู้บริโภค เกิดขึ้น
เมื่อผู้บริโภคตระหนักถึงความเข้าใจของตนเองหลังจากนั้นผู้บริโภคจ้าเป็นต้องมีข้อมูลต่างๆ ส้าหรับ
การแก้ปัญหาหรือตอบสนองความต้องการนั้นๆ โดยสามารถท้าการคันหาข้อมูลทั้งจากภายในและ
ภายนอกการประเมินทางเลือกผู้บริโภคจะน้าข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์
ข้อดี ข้อเสีย เพื่อเปรียบเทียบ เมื่อได้ประเมินทางเลือกต่างๆ แล้วหากการตัดสินใจซื้อนั้นต้องอาศัย



16 

กระบวนการคิดและแก้ไขปัญหาอย่างรอบคอบ ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อภายหลังจากการซื้อ 
ผู้บริโภคจะน้าผลิตภัณฑ์ที่ซื้อนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะท้าการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย 
อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคแต่ละคนมักมีรูปแบบการตัดสินใจที่แตกต่างกัน ซึ่งท้าให้มีการตัดสินใจเลือก  
ที่แตกต่างกัน แม้ว่าอาจจะได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เหมือนกันก็ตาม 
 

 

3. แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
 
การศึกษาเกี่ยวกับความหมายของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า มีนักวิชาการ 

ได้อธิบายไว้ดังนี ้
3.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด  
 การศึกษาเกี่ยวกับความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

มีผู้อธิบายไว้ดังนี ้
Kotler (1997 , p. 92) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า  

เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่องค์การน้ามาใช้เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจ
ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกได้เป็น 4 กลุ่ม โดยที่รู้จักกันว่า 
“4Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย การส่งเสริมการตลาด  

 ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  
ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้  ที่น้ ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนอง 
ความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาด  
จะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่หรือช่องทางการจัดจ้าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด  

สุดใจ พรหมตรัง (2560) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า 
หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการที่น้าเสนอสู่ผู้บริโภค ปัจจัยที่เกี่ยวข้อง
กับส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ปัจจัยด้านการตลาดสี่ชนิดที่มักเรียกว่า 4Ps  

ศุภวัฒน์ สันเดช (2558) ได้ให้ความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า 
หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการที่น้าเสนอสู่ผู้บริโภค เป็นปัจจัย  
ที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้านการตลาดที่มักเรียกว่า 4Ps  
แบ่งออกเป็น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ้าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  

จากการศึกษาเกี่ยวกับความหมายของส่วนประสมทางการตลาด สามารถสรุปได้ว่า 
เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการตอบสนองความต้องการ และให้ความความพึงพอใจ  
แก่ลูกค้า ซึ่งเครื่องเหล่านี้เป็นเครื่องที่ที่องค์กรสามารถควบคุมได้ 
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3.2 ทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 การศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า มีนักวิชาการได้อธิบายไว้

ดังนี ้
 สุดใจ พรหมตรัง (2560 , น. 4) ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 4 ด้าน หรือ 4 P's เป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาด 
ที่กระทบต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบด้วย  

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่น้าเสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้า 

2) ราคา (Price) คือ ต้นทุนทั้งหมดที่ลูกค้าต้องจ่ายในการแลกเปลี่ยนกับสินค้า 
3) ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) เป็นกระบวนการท้างานที่ท้าให้สินค้าไปสู่

ตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคได้บริโภคสินค้า 
4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูล

ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างความเชื่อถือ สร้างทัศนคติ เพื่อแจ้งข่าวสาร จูงใจให้ผู้บริโภคเกิด 
ความต้องการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ได้ให้ความหมาย ส่วนประสมทาง
การตลาด ไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้  ซึ่งองค์การ 
ใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็น 4 ปัจจัย ได้แก่ ดังนี้ 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่ผู้บริโภคคาดหวังเพื่อช่วยในการตอบสนอง
ความต้องการของตนเองได้ ซึ่งผลิตภัณฑ์หรือสินค้านั้นสามารถจ้าแนกได้ 2 ประเภท คือ สิ่งที่สัมผัสได้
และสิ่งที่สัมผัสไม่ได้ อาทิเช่น สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย การน้าเสนอขาย
โดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า
บริการสถานที่ บุคคลหรือความคิดสร้างสรรค์ และผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะส่งผลท้าให้ผลิตภัณฑ์ความต้องการของผู้บริโภค และการให้บริการ
มีการเข้ามาจัดการกับกระบวนการผลิตสินค้า หรือการให้บริการทั้งหมด ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจน้้าตาล
มะพร้าวก็คือ ผลิตภัณฑ์ประเภทต่างๆ  

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของสินค้าหรือบริการอื่นๆ ที่มีความจ้าเป็นต้องจ่าย
เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์นั้นมา โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑ์นั้น ดังนั้นในการก้าหนดกลยุทธ์ในด้านราคาจะต้องค้านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived 
Value) ในสายตาของลูกค้าด้วย ซึ่งลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าในตัวของผลิตภัณฑ์  
การให้บริการ กับราคา ถ้าคุณค่าเหมาะสมกับราคา ลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อสินค้า หรือเข้ารับบริการ  
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นั้นๆ จึงมีกลไกทางการตลาดก้าหนดราคาให้ถูกต้องเหมาะสม มีความยืดหยุ่นได้ตามสถานการณ์  
เป็นปัจจัยภายนอกขั้นตอนแรกๆ ที่ดึงดูดให้เกิดความสนใจ ตระหนักถึงของลูกค้าผู้รับบริการ 
กลุ่มเป้าหมายการก้าหนดราคาจะต้องค้านึงถึงปัจจัยต่างๆ เช่น 

  (1)  ต้นทุนสินค้าผลิตภัณฑ์ ต้นทุนในการให้บริการ ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
  (2)  คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจากการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์หรือเข้ามารับบริการ 
  (3)  การแข่งขันในอุตสาหกรรมตลาด 
  (4)  ปัจจัยภาวะภาพรวมทางเศรษฐกิจ แนวโน้มของคนในสังคมในการดูแล 

เอาใจใส่กับการรักษาสุขภาพเป็นพิเศษ 
  ในการก้าหนดราคาของน้้าตาลมะพร้าว หมายถึง ราคาที่เหมาะสม เพื่อที่จะ

สามารถให้ผู้บริโภค 
 3) การจัดจ้าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่ เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ไปสู่ 

ผู้บริโภค โดยอาจจะผ่านช่องทางหรือสถานที่ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องในการขนส่งเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ หรือ
การเก็บรักษาสินค้าคงคลังหรือการให้บริการสู่ตลาดเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์ ต้องสามารถมีไว้ให้กับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายที่สถานที่ใดสถานที่หนึ่งที่มีความเหมาะสม และตอบสนองความต้องการสูงสุด  
ของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว สะดวกสบาย การก้าหนดช่องทางในการกระจายสินค้า ช่องทาง  
การให้บริการให้ครอบคลุมและเหมาะสม เพื่อการบริการให้แก่ลูกค้าอย่างทั่วถึงภายในสถาน
ประกอบการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ต้องค้านึงถึงปัจจัยในสถานที่ตั้งของสถานประกอบการน้้าตาลมะพร้าว 
ความสะดวกสบายในการเข้าถึงของลูกค้าผู้รับบริการ เช่น สถานที่ประกอบการน้้าตาลมะพร้าว ตั้งอยู่
กลางชุมชนที่มีประชาชนหมู่มาก มีความสะดวกสบายในการเข้าถึง การคมนาคมสาธารณะสะดวก 
สามารถเดินทางมาได้หลายทางมีที่จอดรถอย่างเพียงพอ 

 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสารเพื่อ
จูงใจ ชักจูงให้ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการในการซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่ได้น้า
ส่งเสริมการตลาดไป จากช่องทางการติดต่อสื่อสาร ซึ่งการส่งเสริมทางการตลาดนั้นมีหลายรูปแบบ 
อาทิเช่น การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริม
การขาย (Sales Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การบริการให้กับกลุ่มตลาดลูกค้าเป้าหมายหลักให้ได้รับรู้  
การออกนโยบายส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมการกระท้าของผู้ประกอบการ 
ท้าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีความมั่นใจต่อผลิตภัณฑ์การบริการของผู้ประกอบการขายผลิตภัณฑ์  
หรือให้บริการทีลู่กค้าต้องการ การส่งเสริมการตลาด ประกอบไปด้วย  
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  (1)  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารจาก
ผู้ส่งสารไปยังผู้รับสารโดยตรง เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคลสู่บุคคล ผู้ส่งสารจะสามารถรับรู้
และประเมินผลจากผู้รับสารได้โดยทันที พนักงานขายสามารถชี้แจง อธิบาย แนะน้า ชักชวนให้ 
ผู้ที่สนใจใช้บริการ เข้ามาซื้อ ผลิตภัณฑ์ และรับการบริการ และกระตุ้นการใช้บริการ หรือการขยาย
ระยะเวลาส้าหรับผู้ใช้บริการเดิม 

  (2)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เกี่ยวข้องกับการน้าไปใช้ น้าไป
เผยแพร่วิธีการหรือเทคนิคต่างๆ โดยเสริมเข้ากับการใช้ประเภทการโฆษณา และช่วยในด้านการ
ส่งเสริมการขาย ซึ่งท้าได้หลายวิธี เช่น แค็ทตาล๊อก โบร์ชัวร ์แผ่นพับ และจดหมาย 

  (3)  การโฆษณา (Advertisement) เป็นการติดต่อสื่อสารเพื่อสร้างความรับรู้ 
ความเข้าใจเข้าถึง ในการบริการที่ผู้ให้บริการจัดเตรียมเอาไว้ให้จูงใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในอนาคต
ตระหนักรับรู้ และอยากที่จะเข้ามาใช้บริการนั้น องค์กรสถานประกอบการจึงต้องค้านึงถึงหลักการ
ส้าคัญของวัตถุประสงค์ของการจัดท้าโฆษณา และมีการก้าหนดงบประมาณที่ชัดเจน 

  (4)  การประชาสัมพันธ์โดยการให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอแนวความคิด 
ที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ การบริการหรือนโยบายขององค์กรสถานประกอบการ โดยผ่านช่องทาง  
สื่อหลายๆ ประเภท เป็นการสร้างภาพลักษณ์และสื่อถึงทัศนคติที่ดีของผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการ 

  (5)  การบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) มีบทบาทส้าคัญอย่างยิ่ง
ต่อธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจการให้บริการ เพราะผู้ที่เคยหรือผ่านการใช้บริการจะสามารถถ่ายทอด  
สิ่งเหล่านั้นไปยังผู้ใช้บริการได้ในอนาคตจากประสบการณ์โดยตรงที่ตนเองได้รับ 

 นอกจากนี้ ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ยังกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps) ไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้  
ซึ่งบริษัทใช้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือที่ใช้เพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การร่วมกัน อีกทั้งส่วนประสมการตลาด (Marketing mix 
หรือ 4Ps) เป็นตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งบริษัทน้ามาประยุกต์ใช้ร่วมกัน  
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยมีองค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือ
บริการที่น้าเสนอสู่ผู้บริโภค เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วยปัจจัย
ด้านการตลาดที่มักเรียกว่า 4Ps แบ่งออกเป็น (1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) (2) ด้านราคา (Price) 
(3) ด้านการจัดจ้าหน่าย (Place) และ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 สรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ้าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือทางในการก้าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่องค์กร
น้ามาใช้ในการปฏิบัติตามเพื่อตอบวัตถุประสงค์ทางการตลาด และตอบสนองความต้องการและ 
สร้างความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ในการด้าเนินธุรกิจให้ประสบผลส้าเร็จต่อไป 
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4.  ข้อมูลเกี่ยวกับน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
 
4.1 ความเป็นมาและลักษณะของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  

 จังหวัดสมุทรสงคราม มีภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นองค์ความรู้ประจ้าท้องถิ่นที่พัฒนาขึ้น
จากการสั่งสมถ่ายทอดและพัฒนาจากประสบการณ์ ความรู้ความสามารถของชาวบ้านจากอดีตถึง
ปัจจุบัน โดยอาศัยศักยภาพที่มีอยู่ในธรรมชาติ มาก่อให้เกิดประโยชน์ในการด้ารงชีวิตในแนวทางที่
สอดคล้องกับธรรมชาติและวิถีชีวิตชาวบ้าน จังหวัดสมุทรสงคราม เป็นเมืองสามน้้า คือ มีทั้งน้้าจืด
บริเวณอ้าเภอบางคนที น้้ากร่อย บริเวณอ้าเภออัมพวา และอ้าเภอเมืองสมุทรสงครามตอนบน และ
น้้าเค็มบริเวณอ้าเภอเมืองสมุทรสงครามตอนกลางและตอนล่าง ดังนั้น เรื่องของน้้า จึงเป็นเรื่องหลัก
ของภูมิปัญญาท้องถิ่น ที่ได้มีการก้าหนดแผนการท้ามาหากินให้สอดคล้องกัน คือ การท้าสวนมะพร้าว
และท้าน้้าตาลมะพร้าวทางตอนล่างเพราะน้้ากร่อย หรือน้้าลักจืดลักเค็ม ตาลมะพร้าวจึงจะได้ผลดี 
ส่วนทางตอนล่างท้านาเกลือท้าป่าโกงกางเผาถ่าน ท้านากุ้ง เพราะน้้าเค็ม จึงกล่าวได้ว่า ภูมิปัญญา
ท้องถิ่น โดยเฉพาะอย่างยิ่งภูมิปัญญาท้องถิ่นด้านอาชีพของจังหวัดสมุทรสงคราม ได้ค้านึงถึงฤดูกาล
ของน้้าเป็นส้าคัญ ภูมิปัญญาท้องถิ่น ด้านอาชีพ ที่สร้างรายได้ให้กับชาวจังหวัดสมุทรสงครามที่ส้าคัญ 
ได้แก่ การท้าน้้าตาลมะพร้าว การท้าน้้าตาลมะพร้าว เป็นอาชีพหลักที่ส้าคัญของชาวจังหวัดสมุทรสงคราม
ซึ่งท้ากันมาตั้งแต่โบราณ เนื่องจากมะพร้าวเป็นพืชที่ปลูกง่าย สามารถเจริญเติบโตได้ดีในแถบร้อน
และพื้นที่ใกล้ฝั่งทะเลที่มีฝนตกชุก แสงแดดจัด และมีความชุ่มชื้นเพียงพอ จึงสามารถพบได้ทั่วไปตาม
เกาะต่างๆ พื้นที่แถบจังหวัดชายทะเล ฝั่งแม่น้้าเจ้าพระยา และแม่น้้าแม่กลองจังหวัดสมุทรสงคราม 
เป็นพื้นที่หนึ่งที่มีการปลูกมะพร้าวมากจนเป็นส่วนหนึ่งของสัญลักษณ์ของจังหวัดที่เป็นรูปกลอง 
ลอยน้้า สองฟากฝั่งของแม่น้้าเป็นสวนมะพร้าวหนาแน่นเขียวขจี มะพร้าวที่ปลูกนอกจากเพื่อเก็บผล
แล้ว จุดประสงค์หลักที่ส้าคัญอีกประการหนึ่งคือ การปลูกมะพร้าวเพื่อท้าน้้าตาลมะพร้าว โดยพันธุ์ 
ที่นิยมปลูกเพื่อท้าน้้าตาลมะพร้าวคือ มะพร้าวหมูสี ซึ่งมีหลายพันธุ์ ทั้งหมูสีหนู หมูสีหม้อ หมูสีไฟ 
หมูสีเหลือง และหมูสีกลาย โดยเฉพาะพันธุ์หมูสีกลายเหมาะส้าหรับท้าน้้าตาลมะพร้าวมากที่สุด  
(ชนิดดา บุญชุ่ม และดาริณ กิ่งสวัสดิ์ 2556) 

 การปลูกมะพร้าวในจังหวัดสมุทรสงคราม พบหลักฐานการปลูกมะพร้าวมาตั้งแต่
สมัยพระเจ้าประสาททองแห่งกรุงศรีอยุธยา (พ.ศ. 2172-2199) แต่การผลิตน้้าตาลมะพร้าวที่จังหวัด
สมุทรสงครามมีมาตั้งแต่สมัยรัชกาลที่ 2 หรือก่อนหน้านั้น โดยจากหนังสือเสด็จประพาสทางชลมารค
ผ่านจังหวัดสมุทรสงครามของสมเด็จพระพุทธเลิศหล้านภาลัย กล่าวว่า เมื่อเรือเสด็จผ่านคลองประตู
ได้กลิ่นหอมของน้้าตาลมะพร้าวซึ่งชาวบ้านก้าลังเคี่ยวอยู่ (ณัฐชฎาพร มหาศรานนท์ 2557)  
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 น้้าตาลมะพร้าว (Coconut Sugar) คือ น้้าตาลจากดอกมะพร้าวสดไม่มีส่วนผสม
ของน้้าตาลทรายหรือสารกันเสีย เป็นสารให้ความหวานจากธรรมชาติ โดยผ่านกรรมวิธีแบบดั้งเดิม  
ท้าให้น้้าระเหยออกจนเป็นของเหลวหนืดข้นน้ามาใส่ภาชนะทิ้งไว้ให้แข็งตัว กลิ่นหอมมีรสหวานอ่อนๆ 
ในประเทศไทยมีการใช้น้้าตาลมะพร้าวมานานหลายปีและถูกใช้เป็นสารให้ความหวานน้้าตาล 
มะพร้าว เป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้จากการน้าน้้าตาลสดจากจั่นมะพร้าว (Coconut Inflorescence) มา
แปรรูปมะพร้าว (Coconut) เป็นพืชในตระกูลปาล์ม (Genus Palmaceae) มีชื่อทางวิทยาศาสตร์ว่า 
Cocosmucifera Linn (ชนมภัทร โตระสะ และคณะ 2553)  

 ผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีผู้จัดจ้าหน่ายคือ นางสาลี่ 
นางสาลี่ เนตรสกุลณี  กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร อ้าเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม ทางกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี มีสถานที่จ้าหน่าย 78/1 หมู่ 7 ต้าบลบางพรม อ้าเภอบางคนที 
จังหวัดสมุทรสงคราม 75110 และขายออนไลน์ทาง Facebook เตาทวีมะพร้าวปลีกส่งเบอร์ติดต่อ 
086-7626518 ผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เป็นน้้าตาลมะพร้าวแท้ปลอดสารพิษ  
กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร อ้าเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม วัตถุประสงค์ของกลุ่มเพื่อให้คนในชุมชน
มีรายได้จากการท้าน้้าตาลมะพร้าวของแท้ ทั้งยังเป็นการส่งเสริมจูงใจให้เกษตรกรหันกลับมาท้า
น้้าตาลแท้ๆ ซึ่งการท้าน้้าตาลมะพร้าวเริ่มเป็นของหายากไปแล้ว (กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร อ้าเภอ 
บางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม 2563) 

 

 
 

ภาพที่ 2.2 แสดงรูปผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
 
ที่มา: กลุ่มแมบ่้านเกษตรกร อ้าเภอบางคนที จังหวัดสมุทรสงคราม (2563) 
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ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีจัดจ้าหน่ายในผลิตภัณฑ์ลักษณะ
ต่างๆ ดังนี้  

1) น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ขนาด 500 กรัม บรรจุถุง  
ราคาขายส่ง 40 บาท ร้านค้าปลีกขายราคา 50 บาท 

2) น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ขนาด 1,000 กรัม บรรจุถุง 
ราคาขายส่ง 90 บาท ร้านค้าปลีกขายราคา 100 บาท 

3) น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ขนาด 500 กรัม บรรจุกระปุก 
ราคาขายส่ง 50 บาท ร้านค้าปลีกขายราคา 60 บาท 

4) น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ขนาด 900 กรัม บรรจุกระปุก 
ราคาขายส่ง 100 บาท ร้านคา้ปลีกขายราคา 110 บาท 

5) น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ขนาด 3,000 กรัม บรรจุปี๊ป 
ราคาขายส่ง 2,500 บาท  

 

 
 

ภาพที่ 2.3 แสดงรูปผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
 
4.2 กระบวนการผลิตน้้าตาลมะพรา้ว 

การท้าน้้าตาลมะพร้าวเป็นภูมิปัญญาท้องถิ่นที่ได้จากการสังเกต จดจ้า และสั่งสม
ประสบการณ์สืบทอดมาจากบรรพบุรุษ การผลิตน้้าตาลมะพร้าวไม่ ปรากฏหลักฐานแน่ชัดว่า 
มีการริเริ่มท้าน้้าตาลมะพร้าวมาตั้งแต่สมัยใด และใครเป็นผู้ค้นพบวิธีการเป็นคนแรก แต่พบว่า  
เป็นอาชีพเก่าแก่ที่มีมานานกว่า 100 ปี หรืออาจก่อนหน้านี้มาหลายสิบปี น้้าตาลมะพร้าวมีแหล่งผลิต
ส้าคัญของประเทศอยู่ที่จังหวัดสมุทรสงครามและสมุทรสาคร และมีการผลิตรายย่อยกระจายทั่วไป 
ในบางจังหวัด แต่จังหวัดสมุทรสงครามนับว่าเป็นแห่งผลิตที่ใหญ่และเก่าแก่ที่สุด (ส้านักงานพาณิชย์
จังหวัดสมุทรสงคราม 2563) โดยกระบวนการผลิตน้้าตาลมะพร้าวมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน ดังนี ้
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1) การขึ้นตาล เป็นกระบวนการผลิตน้้าตาลมะพร้าวแบบดั้งเดิมเริ่มตั้งแต่ "การขึ้นตาล" 
คือ การน้ากระบอกไม้ไผ่ ขนาดเส้นผ่านศูนย์กลางประมาณ ยาว 18 เซนติเมตร น้้าซึ่งล้างท้าความ
สะอาดและฆ่าเชื้อด้วยการลวกน้้าร้อน พร้อมทั้งใส่เปลือกไม้พะยอมเพื่อกันน้้าตาลสดบูดแล้วขึ้นไป
รองน้้าตาลสดจากจั่นบนมะพร้าวชาวสวนจะใช้มีดปาดตาลที่น้าขึ้นไปด้วยปาดจั่นให้น้้าตาล  
ไหลออกมา จากนั้นจึงน้ากระบอกรองน้้าตาลไว้ เมื่อถึงเวลาที่ก้าหนดจึงขึ้นไปเก็บน้้าตาลสดลงมา
พร้อมทั้งเปลี่ยนกระบอกรองน้้าตาลใหม่ ท้าเช่นนี้ทุกวัน วันละ 2 รอบ ในเวลาตอนเช้าและตอนบ่าย 
เรียกว่าการขึ้นตาลเช้า และการขึ้นตาลบ่าย ดังนั้นชาวสวนผู้ที่ประกอบอาชีพนี้จึงต้องเป็นผู้มี 
ความขยันหมั่นเพียรและอดทน เนื่องจากอาชีพการท้าน้้าตาลมะพร้าวเป็นอาชีพที่ไม่มีวันหยุด เพราะ
หากหยุดงานนอกจากน้้าตาลสดที่รองได้จะเสียแล้วยังท้าให้น้้าตาลที่รองได้ล้นกระบอกจับจั่นมะพร้าว 
เกิดอาการ "งวงไหม้" อันจะท้าให้จั่นมะพร้าวน้ันให้น้้าตาลได้น้อยลง (ชนมภัทร โตระสะ 2553) 

2) การเคี่ยวน้้าตาลเมื่อได้น้้าตาลสดจากสวนแล้ว ขั้นตอนต่อไปคือ "การเคี่ยวตาล" 
โดยน้้าตาลสดที่ได้จากสวนจะน้ามาเทรวมลงปี๊บก่อนจะเทลงกระทะ กระทะละประมาณ 1.5 -2 ปี๊บ 
เคี่ยวจนน้้าตาลเริ่มเดือด ใช้กระชอนตักฟองออก ใช้กระวง ครอบกระทะไว้เพื่อป้องกันฟองล้นออกมา
นอกกระทะ เคี่ยวต่อไปอีกประมาณ 20 นาที น้้าตาลจะเริ่มงวดลง จึงน้ากระวงออกใช้เกรียงปาด
น้้าตาลที่ติดกระทะออกเพื่อป้องกันไหม้ เคี่ยวไปจนน้้าตาลเริ่มเหนียวได้ที่  ซึ่งดูได้จากน้าเกรียงตัก
น้้าตาลขึ้นมา แล้วยกขึ้น หากน้้าตาลได้ที่ จะไหลเป็นสายไม่ขาดช่วง จากนั้นยกกระทะออกจากเตา  
วางไว้บนแท่น โดยมากท้าจากยางรถยนต์ ใช้ไม้กระทุ้ง กระทุ้งจนกระทั่งน้้าตาลแห้งได้ที่ ใช้เวลา
กระทุ้งประมาณ 7-10 นาทีจึงเทใส่ปี๊บ น้้าตาลสด 4 กระทะ จะท้าน้้าตาลปี๊บได้ 1 ปี๊บ ขั้นตอน 
การกระทุ้งอาจใช้เป็นเป็นใบพัดไฟฟ้าแทนก็ได้ (ณัฐชฎาพร มหาศรานนท์ 2557) 

3) การท้าให้น้้าตาลข้นแห้ง หลังจากยกกระทะน้้าตาลลงจากเตาตาลแล้ว ฟองที่ปุด
จะยุบตัวลงเป็นเนื้อน้้าตาลเหนียวข้น มีความร้อนสูง ซึ่งเรียกว่าน้้าตาลองุ่น หรือน้้าตาลตะหงุ่น  
จะใช้เหล็กกระแทก หรือเรียกว่า เหล็กกระทุ้ง เพื่อกวนให้น้้าตาลข้น เหล็กนี้ยืดหยุ่นได้คล้ายสปริง  
ในการกระแทกหรือกระทั่งน้้าตาล จะเป็นไปในลักษณะกึ่งการปั่น และตกขึ้นสะบัดน้้าตาล หมุนซ้าย – ขวา 
น้้าตาลขับเป็นเนื้อน้้าตาลเกาะอยู่ที่ขอบกระทะ และเริ่มแห้งให้ขอดมารวมกัน แล้วใช้เหล็กบี้ละเลง
น้้าตาลพร้อมกับยกขึ้นสะบัดให้ติดข้างกระทะ ท้าแบบประมาณ 2-3 ครั้ง ก็จะได้น้้าตาลสีนวลสวย
จากนั้นถ้าต้องการบรรจุน้้าตาลข้นแห้งลงปี๊บ ก็ยกกระทะขึ้นวางบนขาหยั่ง แล้วใช้เนียนขอดให้
น้้าตาลลงปี๊บจนหมดถ้าไม่เต็มก็รอน้้าตาลจากกระทะต่อไป 

4.3 ผลิตผล และประโยชน์จากน้้าตาลมะพร้าว 
การผลิตน้้าตาลมะพร้าว เพื่อจ้าหน่ายนิยมท้าเป็น 2 ลักษณะ คือ น้้าตาลปึก  

มีลักษณะเป็นก้อน หรือเป็นไปตามภาชนะที่ใช้เป็นแม่พิมพ์ และน้้าตาลปีบ เป็นการบรรจุน้้าตาล  
ลงปีบไห้เต็มโดย 1 ปีบมีน้้าหนัก 30 กิโลกรัม โดยคนไทยรู้จักใช้น้้าตาลมะพร้าวในการประกอบ
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อาหารหวานคาวมาเป็นเวลานานแล้ว เพราะน้้าตาลมะพร้าว เป็นน้้าตาลที่มีความหวานกลมกล่อม
เหมาะกับอาหารไทยมากกว่าน้้าตาลชนิดอื่น ช่วยเพิ่มรสชาติของอาหารให้มีความอร่อยถูกปาก  
คนไทย และเสริมสร้างเสน่ห์ปลายจวักมากซึ่งขึ้น เช่น ขนมไทยจ้าพวก ขนมปลากริมไข่เต่า ขนม 
สอดไส้แกงบวด ลอดช่องน้้ากะทิ เป็นต้น อาหารคาวจ้าพวก น้้าพริกกะปี ปลาต้มหวาน ไข่ลูกเขย  
ไข่พะโล้ เป็นต้น (ชนิดดา บุญชุ่ม และดาริณ กิ่งสวัสดิ์ 2556) 

น้้าตาลมะพร้าว ผลิตจากพืชที่ไม่ผ่านการตัดต่อพันธุกรรม รสชาติคล้ายน้้าตาล 
ทรายแดง แต่มีคุณค่าทางอาหารสูงกว่ามาก น้้าตาลมะพร้าวปริมาณ 100 กรัม มีโปแตสเซียม
ประมาณ 1,030 มิลลิกรัม ในขณะที่น้้าตาลทรายแดงมี 6.5 มิลลิกรัม และน้้าตาลทรายขาวมี 2.5 
มิลลิกรัม นอกจากนี้ยังมีแร่ธาตุอื่นๆ รวมทั้งวิตามินบางชนิดที่น้้าตาลทรายแดงและน้้าตาลทรายขาว
ไม่มี โปแตสเซียมมีบทบาทในการลดความดันโลหิต ควบคุมระดับน้้าตาลในเลือด ระดับโคเลสเตอรอล
และน้้าหนักตัว น้้าตาลมะพร้าว 1 ช้อนชา ให้พลังงาน 15 แคลลอรี่ (น้้าตาลทราย 1 ซ้อนชา ให้
พลังงาน 20 แคลลอรี่ และไม่มีคุณค่าทางโภชนาการอยู่เลย) อยู่ในกลุ่มอาหารที่มีค่าดัชนีน้้าตาล 
(glycemic index; G) ต่้า คือ 35 จึงท้าให้ระดับน้้าตาลในเลือดไม่สูงขึ้นเร็วและร่างกายไม่ต้องหลั่ง
สารอินซูลินออกมามากเพื่อกวาดน้้าตาลออกไปจากกระแสเลือด การมีสารอินซูลินในเลือดมากๆ  
จะท้าให้ระดับน้้าตาลลดลงมากเกินไป 

จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้ศึกษาสรุปได้ว่า น้้าตาลมะพร้าวเป็นภูมิปัญญาท้องถิ่นที่
สร้างรายได้ให้คนในชุมชนจากการท้าน้้าตาลมะพร้าวของแท้ และยังเป็นการส่งเสริมจูงใจให้เกษตรกร
หันกลับมาท้าน้้าตาลแท้ๆ น้้าตาลมะพร้าวเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้จากการน้าน้้าตาลสดจากจั่นมะพร้าว
(Coconut Inflorescence) มาแปรรูป การผลิตน้้าตาลมะพร้าวให้ได้คุณภาพที่ดีขึ้นอยู่กับปัจจัย
หลายอย่าง เช่น ขั้นตอนในการผลิต การควบคุมคุณภาพของน้้าตาลมะพร้าวให้ได้มาตรฐานของ
ท้องตลาด น้้าตาลมะพร้าวเป็นสารที่ให้ความหวานมีรสชาติคล้ายน้้าตาลทรายแดงและมีคุณค่าทาง
อาหารสูงกว่ามาก  

4.4 ปัจจัยที่ก่อให้เกิดความไม่ปลอดภัยในการผลิตและการบริโภคน้้าตาลมะพร้าว 
 จากการศึกษาข้อมูลปัจจัยที่ก่อให้เกิดความไม่ปลอดภัยในการผลิตและการบริโภค

น้้าตาลมะพร้าว ปัจจัยที่ก่อให้เกิดความไม่ปลอดภัยในการผลิตและการบริโภคน้้าตาลมะพร้าว  
มี 3 ปัจจัย ดังนี้ (กองสุขาภิบาลอาหารส้านักอนามัย 2563)  

1) การลดลงของปริมาณการผลิตน้้าตาลมะพร้าวแท้ การลดลงของปริมาณการผลิต
น้้าตาลมะพร้าวแท้เกิดจากการลดลงของพื้นที่เพาะปลูกมะพร้าวตาล ความไม่คุ้มทุนในการผลิต  
และการขาดแคลนแรงงานในการผลิตน้้าตาลมะพร้าว จนเป็นสาเหตุส้าคัญในการขยายตัวของ
อุตสาหกรรมน้้าตาลหลอมเข้ามาสู่พื้นที่ เพื่อตอบสนองความต้องการบริโภคน้้าตาลมะพร้าวแท้ 
ดังกล่าว โดยในช่วง พ.ศ. 2522-2523 ราคาน้้าตาลมะพร้าวของจังหวัดสมุทรสงครามตกต่้ามาก 



25 

ประกอบกับการเกิดภัยแล้งตามธรรมชาติและการหนุนของน้้าทะเลจากการสร้างเขื่อนศรีนครินทร์  
เข้าสู่สวนมะพร้าวจนท้าให้สวนมะพร้าวบางส่วนได้รับความเสียหาย เกษตรกรรายย่อยที่มีพื้นที่ 
การผลิตน้อยหรือเช่าถือกรรมสิทธิ์ที่ดินผู้อื่นประสบภาวะขาดทุนต้องปล่อยให้สวนร้างหันไปประกอบ
อาชีพอื่นแทน  

2) กระบวนการผลิต ความไม่ปลอดภัยจากกระบวนการผลิตเกิดขึ้นตั้งแต่ขั้น 
การเตรียมวัตถุดิบไปจนถึงขั้นการบรรจุเพื่อรอจ้าหน่ายทั้งการใช้กระบอกผิดประเภท เช่น กระบอก
พลาสติกพอลิไวนิลคลอไรด์ ซึ่งพบว่าเกษตรกรในอ้าเภอเมืองสมุทรสงครามร้อยละ 58.3 ใช้กระบอก
พลาสติกร่วมกับกระบอกชนิดอื่นรองน้้าตาลแทนกระบอกไม้ไผ่ นอกจากนี้ยังพบการใช้กระป๋อง  
นมเก่า แกลลอนน้้ามัน และภาชนะบรรจุยาฆ่าแมลงใช้แล้ วมารองน้้าตาลใสการใช้สารกันบูด 
ในน้้าตาลใสแทนไม้พะยอมซึ่งมีปัญหาการปลอมปน การใช้สารเคมีฆ่าแมลงประเภทกรามาหรือ  
พาราไธออน ซึ่งเป็นสารออกฤทธิ์ประเภทวัตถุมีพิษทาหรือฉีดพ่นบริเวณงวงตาลเพื่อป้องกันแมลงศัตรู
มะพร้าวกัดกินงวง หรือแม้กระทั่งการใช้ถุงพลาสติกคุณภาพต่้า ปีบเก่าที่เกิดสนิม หรือปีบที่ท้าจาก
แผ่นแบบพิมพ์โรงพิมพ์ซึ่งผ่านการเคลือบด้วยสารเคมีและหมึกพิมพ์หลายชั้นมาบรรจุน้้าตาลทั้งที่  
ยังร้อน สาเหตุเหล่านี้ส่งผลต่อความไม่ปลอดภัยทางอาหารจากการปนเป้ือนของสารเคมีลงสู่อาหารได้  

3) การจ้าหน่าย ผู้บริโภคต้องค้านึงถึงราคาขายน้้าตาลมะพร้าวแท้จะมีราคาสูงกว่า
น้้าตาลทั่วไป เพราะน้้าตาลมะพร้าวแท้จะมีต้นทุนสูง เนื่องจากเกิดจากกระบวนการผลิตที่ยุ่งยาก  
การผลิตที่ใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติล้วน การจัดจ้าหน่ายน้้าตาลมะพร้าวที่มีราคาถูกอาจเป็นน้้าตาล
มะพร้าวที่มีคุณภาพไม่ดี ผู้ผลิตควรค้านึกถึงคุณภาพของน้้าตาลมะพร้าว และยึดหลักคุณธรรม 
จริยธรรมควบคู่ไปด้วย ถ้าทุกคนร่วมแรงร่วมใจกันให้ความส้าคัญต่อคุณภาพและความอร่อยก็จะ
ส่งผลท้าให้ผู้บริโภค ต้องกลับมาซื้อ เหตุผลในเรื่องคุณภาพของน้้าตาลมะพร้าวเกิดจากความไม่พร้อม
ในเรื่องกระบวนการผลิตที่ไม่สามารถรองรับได้อย่างมาก พื้นที่ส้าหรับปลูกมะพร้าวน้้าตาลยังไม่มี
ความสมบูรณ์เพราะมีเพียงไม่กี่จังหวัดที่สมบูรณ์ อีกทั้งพื้นที่กว่า 80 เปอร์เซ็นต์ไปปลูกมะพร้าว
น้้าหอมกับมะพร้าวน้้าหวานกัน จึงท้าให้เหลือพ้ืนที่ปลูกต้นน้้าตาลมะพร้าวเพียงน้อยนิดเท่านั้น  

ดังนั้น จึงสามารถสรุปได้ว่า จากการศึกษาข้อมูลปัจจัยที่ก่อให้เกิดความไม่ปลอดภัย
ในการผลิตและการบริโภคน้้าตาลมะพร้าว ปัจจัยที่ก่อให้เกิดความไม่ปลอดภัยในการผลิตและ 
การบริโภคน้้าตาลมะพร้าว มี 3 ปัจจัย ดังนี้ ปัจจัยจากการลดลงของปริมาณการผลิตน้้าตาล  
มะพร้าวแท้ ปัจจัยจากกระบวนการผลิตและปัจจัยจากการจ้าหน่ายจากราคาขายน้้าตาลมะพร้าว 
ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อเป็นทางออกหนึ่งในการด้าเนินการพัฒนาคุณภาพน้้าตาล
มะพร้าวของจังหวัดสมุทรสงครามให้มีมาตรฐานและความเช่ือมั่นเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค 
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4.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
กันย์ณิภัฐ สุวรรณอ่อน (2560) ได้ศึกษาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

น้้าตาลโตนดผงในจังหวัดสงขลา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซื้อน้้าตาล  
โตนดผง เพื่อเป็นของฝาก มีความถี่ในการซื้อ จ้านวน 1 – 2 ครั้งต่อปี โดยตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง 
และนิยมซื้อแบบถุง ปริมาณในการซื้อครั้งละ 1.5 กิโลกรัม ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลโตนดผงในจังหวัดสงขลา โดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน คือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์  
การออกแบบและบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ พบว่ามีความส้าคัญในระดับ
มากทุกด้าน 

กมลทิพย์ อาระวิล (2556) ได้ศึกษาปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลทรายขาวบริสุทธิ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา : ตรามิตรผล การวิจัย
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุเฉลี่ย 38.12 ปี สถานภาพโสดการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 10,001-20,000 บาท เหตุผลในการเลือกซื้อ
เนื่องจากเห็นว่าคุณภาพดี สะอาด สถานที่ที่สะดวกในการซื้อ คือ ดิสเค้าท์สโตร์ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ คือ ตนเอง ไม่มีช่วงเวลาในการซื้อที่แน่นอน บรรจุภัณฑ์ที่เลือกซื้อเป็นประจ้า คือ 
แบบบรรจุถุง การส่งเสริมการขายที่ต้องการให้มี คือ การซื้อ 1 แถม 1 สื่อที่พบเห็นมากที่สุด คือ สื่อ
ทางโทรทัศน์ ปริมาณในการซื้อเฉลี่ย 2.29 บาทต่อครั้ง ความถี่ในการซื้อเฉลี่ย 1.69 ครั้งต่อเดือน 
และค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 104.98 บาทต่อเดือน ปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อด้านปริมาณ
ในการซื้อ ด้านการประชาสัมพันธ์ ควรมีการจัดกิจกรรมให้แก่สังคมโดยเน้นถึงการรับผิดชอบต่อสังคม
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลร่วมด้วย เช่น การสร้างสะพานลอยในเขตชุมชนที่มีการจราจร
แออัด ซึ่งจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับบริษัทและสามารถตอบแทนสิ่งที่ เป็นประโยชน์ 
ให้กับสังคม ในด้านการส่งเสริมการขาย ควรมีการส่งเสริมการขายผ่านทางสื่อออนไลน์โดยการใช้สื่อ
ออนไลน์เป็นตัวกลางที่ท้าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่ใช้สื่อออนไลน์ได้ มีค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขาย  
ถูกกว่าการใช้สื่อประเภทอื่นๆ และตอบสนองการรับรู้ของผู้บริโภคได้ในทันที และในด้านการใช้
พนักงานขาย ควรมีการใช้พนักงานขายเพื่อแนะน้าสินค้าและการออกแบบชุดการแต่งกายของ
พนักงานขายให้เกิดจุดสนใจและเกิดการจดจ้าที่ดีต่อผู้บริโภค ถ้าพนักงานขายให้บริการแนะน้าที่ดี
และมีการแต่งกายที่สุภาพเรียบร้อย ลูกค้าก็จะให้ความสนใจแก่ผลิตภัณฑ์และเกิดการตัดสินใจซื้อ
สินค้าในทันที 
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ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์และปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศชาย อายุ 25 ปี ถึง 33 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนหรือลูกจ้าง และรายได้ระหว่าง15,000 บาท ถึง 25,000 บาท 2) ลักษณะปัจจัยส่วน
บุคคลให้ระดับความส้าคัญต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิคที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญ
ทางสถิติ และ 3) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านกลยุทธ์ปัจจัยด้านทัศนคติ และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด มีความสัมพันธ์กันกับพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิคโดยความสัมพันธ์กันอย่าง
มีนัยส้าคัญทางสถิติ ผลดังกล่าวสามารถตีความได้ว่าผู้ประกอบการอุตสาหกรรมน้้าตาลควรน้ากลยุทธ์
การสร้างความแตกต่างมาใช้ในการด้าเนินธุรกิจและควรมุ่งเน้นท้าการตลาดกับกลุ่มผู้บริโภค
โดยเฉพาะเพศชาย ซึ่งปัจจุบันกลุ่มนี้มีพฤติกรรมที่ใส่ใจสุขภาพมากขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของตลาดสินค้าออร์แกนิค  

วรลักษณ์ ทองประยูร (2560) ได้ท้าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรม
การซื้อสินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อมของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง ผลการวิจัยพบว่า 
นักศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุอยู่ระหว่าง 17 -20 ปี มีรายรับที่ได้จากผู้ปกครองน้อยกว่า 5,000 
บาทต่อเดือน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่นักศึกษาให้ความส้าคัญในการซื้อสินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อม 
อยู่ในระดับมากทั้ง 4 ด้าน โดยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อม 
พบว่า มีความสัมพันธ์กับเพศ อายุ ที่ระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 ค่าความสัมพันธ์ พบว่า เพศ อายุ
มีค่าความสัมพันธ์ Eta ในระดับต่้า ระดับชั้นปีที่ศึกษา รายรับที่ได้จากผู้ปกครอง มีค่าความสัมพันธ์ 
Eta เท่ากันในระดับปานกลาง และเมื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ทั้ง 4 ด้าน กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อมด้วยค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน พบว่า  
มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง ทั้ง 4 ด้านโดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านราคา  

วรฤทัย หาญโชติพันธุ์ (2559) ได้ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลต่อ 
การด้าเนินงานในการประกอบกิจการน้้าตาลมะพร้าวกับความส้าเร็จของผู้ประกอบการน้้าตาล
มะพร้าวในภาคตะวันตก ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทั่วไปทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
อภิปรายได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 51-60 ปี มีระดับ
การศึกษาส่วนใหญ่ในชั้นประถมศึกษา และมีระยะเวลาในการท้างานมากกว่า 9 ปี ซึ่งเป็นผู้ที่มี
ประสบการณ์และทักษะในการท้าน้้าตาลมะพร้าวมาเป็นระยะเวลานาน ซึ่งแสดงให้เห็นว่า  
การประกอบการด้านน้้าตาลมะพร้าวของภาคตะวันตกในปัจจุบัน อาศัยประสบการณ์และทักษะ  
ในการท้างานหลัก ไม่จ้าเป็นต้องใช้ความรู้สูงมากนัก และโดยมากเป็นเพศหญิงที่มีอายุค่อนข้างมาก 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการด้าเนินงานน้้าตาลมะพร้าว ทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยด้านความรู้ความเข้าใจ 
ในหลักการหรือแนวทางการด้าเนินงาน ปัจจัยด้านลักษณะผู้น้า ปัจจัยด้านการมีส่วนร่วมปัจจัยด้าน
การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน และปัจจัยด้านการสนับสนุนจากผู้ น้าชุมชนที่มีต่อ 
ตัวแปรความส้าเร็จของผู้ประกอบการ พบว่า มีเพียงปัจจัยด้านการมีส่วนร่วม และปัจจัยด้าน 
การสนับสนุนจากผู้น้าชุมชน ที่มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ศุภวัฒน์ สันเดช (2558) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อและปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดของผู้บริโภคน้้าดื่มสุทัศน์โอโซน ในเขตอ้าเภอเทิง จังหวัดเชียงราย บรรจุขวดพลาสติก 
ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซื้อน้้าดื่ม เลือกจากการบริการที่ดี ซื้อแบบประจ้า โดยมีผู้แนะน้า
มากที่สุด รูปแบบการช้าระเงินแบบเงินสดมากกว่าแบบเงินเชื่อรายเดือน ด้านปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าดื่มสุทัศน์โอโซนของผู้บริ โภคโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม ทันสมัย มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด  
ด้านราคา พบว่า ราคาเหมาะสมกับสินค้า มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย พบว่า  
การติดต่อสื่อสารมีความสะดวก มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีการรับประกัน
การบริการหลังการขาย มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ด้านบุคลากร พบว่า บุคลากรอัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ มี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ด้านกระบวนการ พบว่า ให้บริการถูกต้อง รวดเร็ว ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด และด้านลักษณะ
ทางกายภาพ พบว่า ร้านมีขนาดใหญ่ กว้างขวาง มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 

สวนีย์ ตั้งเจริญ (2560) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อ
สินค้าตลาดมหาชัย ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 35 ปี 
ไม่เกิน 45 ปี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25 ,001 - 35,000 บาท และมีภูมิล้าเนาอยู่ในภาคกลาง  
2) พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า เหตุผลที่ซื้อน้้าตาลมะพร้าว 
คือ เพื่อใช้บริโภคใน ครอบครัว ปริมาณ 1 - .5 กิโลกรัม จ้านวนเงินที่ซื้อ 101 - 300 บาท ความถี่ 
ในการซื้อ 1 ครั้งต่อเดือน รูปลักษณ์ของน้้าตาลมะพร้าว คือ แบบถ้วยเล็ก และผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจซื้อ คือ ตัดสินใจเอง 3) ปัจจัยทางการตลาดที่มีการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาด
มหาชัย โดยภาพรวม มีผลการประมินอยู่ในระดับการตัดสินใจมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า  
ด้านราคาและด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายอยู่ในระดับมาก ด้าน
การส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง 4) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรม
การซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  และ 
ภูมิส้าเนา มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส้าคัญทางสติติที่ระดับ .05 และ 5) ความสัมพันธ์ระหว่าง
ปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า ด้าน
ช่องทางการจัดจ้าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ .05  
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สิริลักษณ์ แสงทอง (2563) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง การจัดการตลาดเครื่องดื่มปราศจาก
น้้าตาลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า 1) การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
ปราศจากน้้าตาลของผู้บริโภคประกอบด้วยด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล  
ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อและด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ภาพรวมอยู่ในระดับ
ความคิดเห็นมาก ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการตลาดเครื่องดื่มปราศจากน้้าตาลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มปราศจากน้้าตาลพบว่า ในภาพรวม (R = .768) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน การจัดการตลาด
เครื่องดื่มปราศจากน้้าตาลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มปราศจากน้้าตาล ด้านการรับรู้
ถึงความต้องการ (R = .705) ด้านการค้นหาข้อมูล (R = .677) ด้านการประเมินทางเลือก (R = .692) 
ด้านการตัดสินใจซื้อ (R = .714) และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ (R = .639) โดยสัมพันธ์กันอย่างมี
นัยส้าคัญทางสถิติที่ .05 

สุภัค อาชวสุนทรากุล (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์กับ
ความภักดีในตราสินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุงของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยพบว่า  
1) พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลทรายบรรจุถุงของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม คือ ซื้อน้้าตาลทรายบรรจุถุง
เพื่อใช้ในครอบครัว สถานที่ซื้อเป็นร้านขายของช้า ปริมาณที่ซื้อครั้งละ 1 ถุง ซื้อเดือนละ 1 ครั้ง  
2) ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อคุณภาพ ความมีมาตรฐาน รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์และการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ความส้าคัญอยู่ในระดับมาก 3) ความภักดีในตราสินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุ ง 
ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก 4) ผู้บริโภคที่มีอายุ อาชีพ และจ้านวนสมาชิกในครอบครัวต่างกัน  
มีความภักดีในตราสินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุงแตกต่างกันอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่มีเพศ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความภักดี ในตราสินค้า
น้้าตาลทรายบรรจุถุงไม่แตกต่างกัน และ 5) ความคิดเห็นต่อผลิตภัณฑ์น้้าตาลทรายบรรจุถุงของ
ผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับความภักดีในตราสินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุงในภาพรวมอยู่ในระดับ  
ปานกลาง อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ .499 

ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุ้มศรี (2556) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพสมรสหรืออยู่ด้วยกัน ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตัวหรือค้าขาย รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 25,000 บาท  
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในลักษณะที่เป็นแบบถ้วยเล็ก ปริมาณ 1-5 กิโลกรัม ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง
ต่้ากว่า 100 บาท ความถี่ในการซื้อ 1 ครั้งต่อเดือน ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ ตนเอง  
เหตุผลหลักในการตัดสินใจซื้อเพราะความมีชื่อเสียงของสินค้าและมีวัตถุประสงค์ในการซื้อเพื่อใช้  
ในครัวเรือน ผลการศึกษาข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่มีผลต่อพฤติกรรม 
การซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม ให้ความส้าคัญมากที่สุดกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
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คือ ความสดใหม่และความสะอาดของน้้าตาลมะพร้าว ส่วนปัจจัยด้านราคา คือ ความเหมาะสมของ
ราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย คือ ความสะดวกในการหาซื้อสินค้า และ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาลต่างๆ 

นิพัทธ์ มาชัยยะ (2560) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ซื้อเลือกซื้อ
น้้าตาลกรวดตามลักษณะทางกายภาพที่สอดคล้องกับการน้าไปใช้งานจริง ด้านราคาผู้ซื้อพิจารณา
เปรียบเทียบกับน้้าตาลทรายขาวทั่วไปในตลาด ด้านช่องทางจัดจ้าหน่าย ผู้ซื้อที่มีความต้องการใช้  
ในปริมาณมากจะติดต่อขอซื้อโดยตรงกับโรงงาน ส่วนกรณีซื้อในปริมาณน้อยจะเลือกซื้อจากแหล่ง 
ที่สะดวก ด้านบุคคล ผู้ซื้อให้ความส้าคัญกับเจ้าของกิจการและฝ่ายขาย และด้านกระบวนการผู้ซื้อ 
มีความต้องการการดูแลหลายเรื่อง เช่น สินค้าตัวอย่าง การรับประกันคุณภาพสินค้า การรับประกัน
สินค้าเสียหายระหว่างส่งมอบ เป็นต้น ดังนั้น  ผู้ผลิตควรใส่ใจในด้านต่างๆ เพื่อให้สอดคล้องกับ 
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า 

Nurhayati (2018) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อน้้าตาลมะพร้าว 
เพื่อเพิ่มคุณภาพราคาและบรรจุภัณฑ์ในตลาดสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ ผลการศึกษานี้ชี้ให้เห็นว่า  
(1) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (X1) ไม่มีอิทธิพลอย่างมีนัยส้าคัญต่อความตั้งใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวในตลาด
สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ (2) ราคา (X2) ไม่มีผลต่อความตั้งใจในการซื้อน้้าตาลมะพร้าวในสหรัฐอาหรับ
เอมิเรตส์อย่างมีนัยส้าคัญและ (3) บรรจุภัณฑ์ (X3) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวในสหรัฐ
อาหรับเอมิเรตส์อย่างมีนัยส้าคัญหรือบางส่วน สุดท้ายจากผลการศึกษานี้ให้ข้อเสนอแนะส้าหรับ  
การอ้างอิงการศึกษาในอนาคตเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉพาะในตลาดน้้าตาล
มะพร้าว 

 
 



บทท่ี 3 

วิธีด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

ในการศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง “ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวี ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม” ผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research Methodology) เพ่ือสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการศึกษา คือ เพ่ือศึกษาการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ้าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อ  
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม และเพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภค
จังหวัดสมุทรสงคราม โดยท้าการศึกษาตามขั้นตอนดังต่อไปนี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
1.1 ประชำกร 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีที่อาศัยใน

จังหวัดสมุทรสงคราม ซึ่งไม่ทราบจ้านวนที่แน่นอน จึงหากลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีของ Cochran ได้ขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 ราย ทั้งนี้ เพ่ือป้องกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นผู้ศึกษาจึงได้เพ่ิม 
กลุ่มตัวอย่างอีก 15 ตัวอย่าง รวมกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง  

1.2 ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง 
 กลุ่มประชากรที่ใช้ศึกษาในครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคน้้าตามะพร้าวตราเตาทวีในจังหวัด

สมุทรสงคราม ซึ่งไม่ทราบจ้านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้การค้านวณตามสูตรไม่ทราบจ้านวน
ประชากรของ Cochran  (Cochran 1977 อ้างถึงใน สุภัค อาชวสุนทรากุล 2559) ที่ระดับความ
เชื่อมั่นประมาณ 95 % ความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ระดับ .05 ได้กลุ่มตัวอย่างจ้านวน 
400 ราย 
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 สูตรที่ใช้ คือ 
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 เมื่อ n = ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
  Z = ระดับความเชื่อมั่นก้าหนดที่ 95% 
  e = ค่าความผิดพลาดที่ยอมรับได้โดยก้าหนดที่ ±5%  
 

 ดังนั้น ขนาดของกลุ่มตัวอย่างคือ 
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    = 384.16 ราย 
1.3 กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง  
 ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาใช้วิธีการเลือกตัวอย่างโดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มเป้าหมาย

แบบบังเอิญ ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามที่เคยซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
 

2.  เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 
2.1 กำรสร้ำงเครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้สอบถาม 

(Questionnaire) เครื่องมือในการเก็บข้อมูลโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้ ลักษณะแบบสอบถามเป็นการตรวจสอบรายการ (Check-List)  
 ส่วนที่ 2 การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม 

เป็นแบบสอบถามที่มีลักษณะเลือกตอบ ซึ่งค้าถามในส่วนนี้มีลักษณะเป็นแบบสอบถามเป็นค้าถาม
ปลายปิด โดยใช้ระดับวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) และเป็นการวัดระดับตามวิธี
ของลิเคิร์ท (Five Point Likert Scales) โดยให้ระดับคะแนน 5 ระดับ ดังนี้ 
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  คะแนน  5  หมายถึง  มีความเห็นด้วย มากที่สุด  
  คะแนน  4  หมายถึง  มีความเห็นด้วย มาก  
  คะแนน  3  หมายถึง  มีความเห็นด้วย ปานกลาง  
  คะแนน  2  หมายถึง  มีความเห็นด้วย น้อย  
  คะแนน  1  หมายถึง  มีความเห็นด้วย น้อยที่สุด   
 

  เกณฑ์การให้คะแนนของค่าเฉลี่ยเป็นการใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท
อันตรภาคชั้น (Interval scale) พิจารณาจากความกว้างของแต่ละอันตรภาคชั้น 

  ความกว้างของอันตรภาคชั้น  =  พิสัย/จ้านวนชั้น 
         =   (5-1)/5 
          =   0.80 
 

  การแปรผลการศึกษาของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผู้ศึกษาใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผลโดยการค้านวณดังนี้ 

5.00 - 4.21   หมายถึง   มีค่าความคิดเห็นในระดับมากที่สุด  
4.20 - 3.41   หมายถึง   มีค่าความคิดเห็นในระดับมาก  
3.40 - 2.61   หมายถึง   มีค่าความคิดเห็นในระดับปานกลาง  
2.60 - 1.81   หมายถึง   มีค่าความคิดเห็นในระดับน้อย  
1.80 - 1.00   หมายถึง   มีค่าความคิดเห็นในระดับน้อยที่สุด  

 ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เป็นค้าถามเกี่ยวกับการปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตามะพร้าวตราเตาทวี  ของผู้บริโภคจังหวัด
สมุทรสงคราม ประกอบด้วย  

1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  
2) ปัจจัยด้านราคา 
3) ปัจจัยด้านการจัดจ้าหน่าย 
4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

  ซึ่งค้าถามในส่วนนี้มีลักษณะเป็นแบบสอบถามเป็นค้าถามปลายปิด โดยใช้
ระดับวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) และเป็นการวัดระดับตามวิธีของลิเคิร์ท  
(Five Point Likert Scales) โดยให้ระดับคะแนน 5 ระดับ โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนเหมือนกับใน
ส่วนที่ 2 
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2.2 กำรตรวจสอบเครื่องมือในกำรศึกษำ 
2.2.1 การตรวจสอบความตรงของเนื้อหา 
 เมื่อน้าแบบสอบถามที่พัฒนาเรียบร้อยแล้วเสนอผู้ทรงคุณวุฒิ  3 ราย เพ่ือ

ตรวจสอบความถูกต้องและแม่นย้าของเนื้อหา (Content Validity) เช่น ความถูกต้องของภาษาที่ใช้ 
ความเกี่ยวเนื่องกับวัตถุประสงค์ และค้าถามที่ครอบคลุมค้าตอบที่ต้องการ เมื่อได้รับค้าแนะน้าแล้ว 
จึงน้ากลับมาปรับปรุงแก้ไข จากนั้นน้าไปหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC : Index of Item 
Objective Congruence) ซึ่งผลการตรวจสอบพบว่า ค้าถามในแบบสอบถามที่ผู้ศึกษาได้พัฒนาขึ้น 
โดยค่า IOC ควรอยู่ระหว่าง 0.67 –1 จะสามารถน้าแบบสอบถามไปใช้ได้ ซึ่งเมื่อแบบสอบถามใน
การศึกษาครั้งนี้ได้ค่า IOC = 0.925 จึงน้าแบบสอบถามไปด้าเนินการในขั้นตอนต่อไป 

2.2.2 การตรวจสอบความเที่ยง โดยใช้การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา
ของครอนบัค (Cronbach Alpha Coefficient) เพ่ือหาความเชื่อมั่นของเครื่องมือ  

 1) น้าแบบสอบถามมาท้าการทดสอบ (Pre-Test) หาความเที่ยงตรงของ
เนื้อหา (Content Validity) จ้านวน 30 ชุดเพ่ือตรวจสอบว่าค้าถามในแต่ละข้อของแบบสอบถาม
สามารถสื่อความหมายได้ตรงตามที่ผู้ศึกษาต้องการ และเป็นค้าถามเหมาะสมหรือไม่ เพ่ือให้เกิ ด 
ความเที่ยงตรง และความเชื่อม่ันของเครื่องมือ  

 2)  การแปลความหมายว่าค่าความเชื่อมั่นที่ค้านวณได้ควรมีค่าอยู่ระหว่าง  
0 ถึง 1 เท่านั้น กล่าวคือ ถ้าเครื่องมือการวัดหรือแบบสอบถามใดมีประสิทธิภาพ ผู้ตอบย่อม 
จะสามารถตอบค้าตอบที่คงท่ีคะแนนจากผลสอบแต่ละครั้งก็จะคงที่ ท้าให้ค่าความเชื่อมั่นท่ีค้านวณได้
จะใกล้เคียงกับ 1 หรือเท่ากับ 1 ในกรณีที่ไม่มีความคลาดเคลื่อนเลย และในทางตรงกันข้าม 
แบบทดสอบใดที่ขาดความเที่ยง ค่าความเชื่อมั่นจะลดลงไปเรื่อยๆ จนเข้าใกล้ 0 (ศูนย์) และถ้าค่า
ความเชื่อมั่นเป็น 0 แล้วย่อมชี้ให้เห็นว่าแบบทดสอบนั้นไม่มีความเที่ยงเลย ดังนั้น แบบทดสอบที่ดี
ควรมีค่าความเชื่อม่ันอย่างน้อย 0.70 (Cronbach, L.J, 1951 อ้างถึงใน กัลยา วานิชย์บัญชา 2560)  

ผลการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่นในภาพรวม พบว่า ค่าความเชื่อมั่นโดยรวม
ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีค่าเท่ากับ 0.865 และการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตรา 
เตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  มีค่าเท่ากับ 0.925 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.70 ถือว่า
แบบสอบถามนี้สามารถใช้ได้  
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3. กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
  

การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้ศึกษาได้ด้าเนินการ ดังนี้ 
3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ข้อมูลในส่วนนี้ผู้ศึกษาได้เก็บรวบรวมข้อมูลจาก

กลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่างโดยตรง ดังนี้ 
 3.1.1 ผู้ศึกษาด้าเนินการขอหนังสือจากบัณฑิตวิทยาลัยถึงผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง เพ่ือ

ขออนุญาตและชี้แจงวัตถุประสงค์ และขอความร่วมมือในการเก็บข้อมูลการวิจัย 
 3.1.2 ประสานขอความร่วมมือจากผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม 
 3.1.3  เข้าด้าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยผู้ศึกษาขอความร่วมมือกับผู้บริโภค

จังหวัดสมุทรสงคราม โดยอ้างอิงหนังสือขอความร่วมมือทางวิชาการฯ เพ่ือขอรายชื่อและเบอร์
โทรศัพท์ผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงครามในการด้าเนินการส่งแบบสอบถาม  จ้านวน 400 ชุด  
โดยการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) มีทั้งค้าถามแบบปลายปิด (Close ended Questions) 
เพ่ือสอบถามกลุ่มตัวอย่างจากผู้บริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม คือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ส่วนที่ 2 การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัด

สมุทรสงคราม   
ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 3.1.4 ตรวจสอบแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมา โดยตรวจสอบความถูกต้อง  
ความครบถ้วนของข้อมูลแล้วน้ามาก้าหนดรหัสค้าตอบเพ่ือท้าการวิเคราะห์ประมวลผลต่อไป 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการหาข้อมูลด้วยการค้นคว้าจากเอกสาร
และบทความที่เก่ียวข้อง เพ่ือให้ได้ข้อมูลพื้นฐานที่ใช้เป็นแนวทางในการศึกษา 

 

4.  สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 

4.1 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) ส้าหรับการอธิบาย
ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาด และระดับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 
โดยศึกษาและน้าเสนอในรูปแบบต่อไปนี้ 

 4.1.1 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 1 ซึ่งมีรายละเอียดข้อมูลปัจจัยส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ โดยน้ามาแจกแจงจ้านวนความถี่ 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  
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  4.1.2 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตรา 
เตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม และแบบสอบถามส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคใน
จังหวัดสมุทรสงคราม โดยน้ามาค้านวณค่าเฉลี่ย (X̅) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD.) 

เกณฑ์การให้คะแนนของค่าเฉลี่ยเป็นการใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท 
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) พิจารณาจากความกว้างของแต่ละอันตรภาคชั้น 

 

ความกว้างของอันตรภาคชั้น  =  พิสัย/จ้านวนชั้น 
                 =   (5-1)/5 
                 =   0.80 
การแปรผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท

อันตรภาคชั้น ผู้ศึกษาใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผลโดยการค้านวณดังนี้ 
5.00 - 4.21   หมายถึง   มีค่าความเห็นด้วยในระดับ   มากที่สุด  
4.20 - 3.41   หมายถึง   มีค่าความเห็นด้วยในระดับ   มาก  
3.40 - 2.61   หมายถึง   มีค่าความเห็นด้วยในระดับ   ปานกลาง  
2.60 - 1.81   หมายถึง   มีค่าความเห็นด้วยในระดับ   น้อย  

   1.80 - 1.00   หมายถึง   มีค่าความเห็นด้วยในระดับ   น้อยที่สุด 
4.2 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาข้อมูล

ของกลุ่มตัวอย่างและทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใช้โปรแกรมส้าเร็จรูป ซึ่ง
การศึกษาครั้งนี้จะใช้เครื่องมือในการวิเคราะห์ผลทางสถิติ ดังนี้   

4.2.1 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่
แตกต่างกัน มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีที่แตกต่างกัน เป็นการ
ทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใช้สถิติ
ทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
Analysis of Variance: One-Way Anova) เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป 
และเมื่อพบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม จะท้าการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple 
Comparisons) ด้วยวิธีทดสอบของเชฟเฟ่ (Scheffe) และใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบ 
เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 

4.2.2 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภค 
ในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Correlation) เพ่ือวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างสองตัวแปรจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง 
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การแปลผลค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ใช้สัญลักษณ์ (r) แทน ค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ของกลุ่มการบอกระดับของความสัมพันธ์หากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่าเข้าใกล้  
-1 หรือ +1 แสดงถึงการมีความสัมพันธ์กันในระดับสูง แต่หากมีค่าเข้าใกล้ 0 แสดงถึง การมี
ความสัมพันธ์กันในระดับน้อย หรือไม่มีเลย ส้าหรับการพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์โดยทั่วไป
อาจใช้เกณฑ์ดังนี้ (Hinkle D. E. 1998, p.118 อ้างถึงใน กัลยา วานิชย์บัญชา 2560)  

 

     ค่า (r)            ระดับของความสัมพันธ์ 
 

0.91 - 1.00 หมายถึง  มีความสัมพันธ์มาก             ในทิศทางเดียวกัน        
0.71 - 0.90   หมายถึง  มีความสัมพันธ์ค่อนข้างมาก   ในทิศทางเดียวกัน        
0.51 - 0.70 หมายถึง  มีความสัมพันธ์กันปานกลาง  ไปในทิศทางเดียวกัน        
0.31 - 0.50    หมายถึง  มีความสัมพันธ์กันน้อย  ไปในทิศทางเดียวกัน        
0.01 - 0.30    หมายถึง  มีความสัมพันธ์กันน้อยมาก ไปในทิศทางเดียวกัน        
-0.01 - -0.30  หมายถึง  มีความสัมพันธ์กันน้อยมาก  ไปในทิศทางตรงกันข้าม        
-0.31 - -0.50  หมายถึง  มีความสัมพันธ์กันน้อย    ไปในทิศทางตรงกันข้าม 
-0.51 - -0.70 หมายถึง มีความสัมพันธ์กันปานกลาง  ไปในทิศทางตรงกันข้าม 

 -0.71 - -0.90  หมายถึง มีความสัมพันธ์กันค่อนข้างมาก ไปในทิศทางตรงกันข้าม 
 -0.91 - -1.00 หมายถึง มีความสัมพันธ์กันมาก         ไปในทิศทางตรงกันข้าม 

  
 

 
 
 
 
 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 
การศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว

ตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ผู้ศึกษาน้าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามล้าดับ 
ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ผลวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 ผลวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัด

สมุทรสงคราม 
ตอนที่ 3 ผลวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดตราเตาทวี ของผู้บริโภคใน

จังหวัดสมุทรสงคราม  
ตอนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
เพ่ือให้เกิดความสะดวกในการเสนอผลของการวิเคราะห์ข้อมูล และเพ่ือให้สื่อความหมาย

ได้เข้าใจตรงกัน ผู้ศึกษาจึงก้าหนดสัญลักษณ์และความหมายไว้ดังต่อไปนี้ 
n  แทน  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
X̅  แทน  ค่าคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 
SD แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
t  แทน  ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution  
F  แทน  ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาใน F-distribution 
r  แทน  ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์สหสัมพันธ์  
Sig.  แทน  ระดับความมีนัยส้าคัญทางสถิติ 

 

ตอนที่ 1 ผลวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
เป็นค้าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถามเคยซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี และมีอายุ 

ระหว่าง 25 – 39 ปี การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยน้าเสนอในรูปแบบของจ้านวนและร้อยละ ดังตาราง
ที่ 4.1  
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ตารางที่ 4.1 จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จ้านวน 

(n = 400) 
ร้อยละ 

เพศ   
 ชาย 178 44.50 
 หญิง 222 55.50 
อายุ   
 น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 4 1.00 
 21 – 30 ปี 159 3970 
 31 – 40 ปี 155 38.70 
 41 – 50 ปี 69 17.30 
 50 ปีขึ้นไป 13 3.30 
สถานภาพ   
 โสด 172 43.00 
 สมรส/อยู่ด้วยกัน 198 49.40 
 หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ 19 4.80 
 หม้าย 11 2.80 
ระดับการศึกษา   
 มัธยมตอนต้นหรือต่้ากว่า 21 5.30 
 มัธยมตอนปลาย หรือ ปวช. 88 22.00 
 อนุปริญญาหรือ ปวส. 100 25.00 
 ปริญญาตรี 175 43.70 
 ปริญญาโทหรือสูงกว่า 16 4.00 
อาชีพ   
 พนักงานบริษัทเอกชน 94 23.50 
 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 65 16.30 
 รับจ้างทั่วไป 107 26.70 
 เจ้าของกิจการ / อาชีพอิสระ 93 23.30 
 พ่อบ้าน/แม่บ้าน 23 5.70 
 อ่ืนๆ 18 4.50 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ)  
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จ้านวน 

(n = 400) 
ร้อยละ 

รายได้   
 น้อยกว่า 10,000 22 5.50 
 10,000 – 15,000 บาท 101 25.30 
 15,001 – 20,000 บาท 119 29.70 
 20,001 – 25,000 บาท 118 29.50 
 25,001-30,000 บาท 19 4.70 
 30,000 บาทข้ึนไป 21 5.30 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางที่ 4.1 จ้านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า  
ด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ้านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 

55.50 และเพศชาย จ้านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.50 
ด้านอายุ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี จ้านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.70 

รองลงมาคือ อายุ 31-40 ปี จ้านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.80 อายุ 41-50 ปี จ้านวน 69 คน  
คิดเป็นร้อยละ 17.30 อายุ 50 ปีขึ้นไป จ้านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 และน้อยกว่าหรือเท่ากับ  
20 ปี จ้านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 

ด้านสถานภาพสมรส กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน จ้านวน 198 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.20 รองลงมาคือ สถานภาพโสด จ้านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 สถานภาพ 
หย่าร้าง/แยกกันอยู่ จ้านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 และหม้าย จ้านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.70 

ด้านระดับการศึกษา กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ้านวน 
175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.70 รองลงมาคือ อนุปริญญาหรือ ปวส. จ้านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.00 มัธยมตอนปลายหรือ ปวช. จ้านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 มัธยมตอนต้นหรือต่้ากว่า
จ้านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.30 และปริญญาโทหรือสูงกว่า จ้านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
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ด้านอาชีพ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้างทั่วไป จ้านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.70 รองลงมาคือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ้านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 อาชีพเจ้าของ
กิจการ/อาชีพอิสระ จ้านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ้านวน 
65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30 พ่อบ้าน/แม่บ้าน จ้านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.70 และอ่ืนๆ ได้แก่ 
นักศึกษา จ้านวน 18  คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 

ด้านรายได้ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 15,001 – 20,000 บาท จ้านวน 119 คน  
คิดเป็นร้อยละ 29.70 รองลงมาคือ 20,001 – 25,000 บาท จ้านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 
รายได้ 10,001 – 15,000 บาท จ้านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ25.30รายได้น้อยกว่า 10,000 บาท 
จ้านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 รายได้ 30,000 บาทขึ้นไป จ้านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.30
และรายได้ 25,001 – 30,000 บาท จ้านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.70 
 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคใน
จังหวัดสมุทรสงคราม 

 
วิเคราะห์การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

ด้านการรับรู้ความต้องการ ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ
และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยน้าเสนอในรูปแบบของค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
ดังตารางที่ 4.2 – 4.7 
 
ตารางที่ 4.2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้านการรับรู้

ความต้องการ 
 

ด้านการรับรู้ความต้องการ (X̅) S.D. ความหมาย 
1. ท่านซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เพ่ือใช้บริโภค 

ในครอบครัว 
4.23 0.92 มากที่สุด 

2. ท่านซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีซื้อเพ่ือไปจ้าหน่ายต่อ
ให้กับร้านอาหารหรือร้านขนม 

4.06 0.82 มาก 

3. ท่านซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีเพ่ือน้าไปเป็นของฝาก 4.05 0.95 มาก 
รวม 4.11 0.70 มาก 
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จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้านการรับรู้ความต้องการ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.11) เมื่อพิจารณา 
รายข้อพบว่า ท่านซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เพ่ือใช้บริโภคในครอบครัว มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (X ̅= 4.23) รองลงมาคือ ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ซื้อเพ่ือไปจ้าหน่ายต่อให้กับ
ร้านอาหาร หรือร้านขนม (X ̅= 4.06) และซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีเพ่ือน้าไปเป็นของฝาก  
(X ̅= 4.05)  

 
ตารางที่ 4.3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้าน 

การแสวงหาข้อมูล  
 

ด้านการแสวงหาข้อมูล (X̅) S.D. ความหมาย 
1. ก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีท่านสอบถามข้อมูล 

จากเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด 
4.38 0.68 มากที่สุด 

2. ก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ท่านส้ารวจและ 
สอบถามตามร้านค้าหรือตัวแทนที่จ้าหน่าย 

3.75 1.23 มาก 

3. ก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ท่านค้นหาข้อมูล 
จาก อินเตอร์เน็ต 

4.03 0.91 มาก 

รวม 4.05 0.70 มาก 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ

ซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้านการแสวงหาข้อมูล ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.05) เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่า ก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ท่านสอบถามข้อมูลจากเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด มีค่าเฉลี่ย 
สูงที่สุดอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.38) รองลงมาคือ ก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ท่านค้นหา
ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต (X ̅= 4.03) และก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ท่านส้ารวจและสอบถาม
ตามร้านค้าหรือตัวแทนที่จ้าหน่าย (X ̅= 3.75) 
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้าน 
การประเมินทางเลือก 

 
 

ด้านการประเมินทางเลือก (X̅) S.D. ความหมาย 
1. ท่านเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าว 

ก่อนตัดสินใจซื้อ  
4.32 0.67 มากที่สุด 

2. ยี่ห้อ/ตราสินค้าของน้้าตาลมะพร้าวมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อน้้าตาลมะพร้าว 

4.28 0.67 มากที่สุด 

3. ชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือของร้านค้าที่จ้าหน่ายน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว 

4.27 0.68 มากที่สุด 

รวม 4.29 0.48 มากที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ

ซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้านการประเมินทางเลือก ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.29) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า เปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวก่อนตัดสินใจซื้อ มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (X ̅= 4.32) รองลงมาคือ ยี่ห้อ/ตราสินค้าของน้้าตาลมะพร้าวมีผลต่อการตัดสินใจ 
เลือกซื้อน้้าตาลมะพร้าว (X ̅= 4.28) และชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือของร้านค้าที่จ้าหน่ายน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว (X ̅= 4.27) 

 
ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้าน 

การตัดสินใจซื้อ 
 

ด้านการตัดสินใจซื้อ (X̅) S.D. ความหมาย 
1. เพ่ือนหรือคนในครอบครัวเป็นผู้ตัดสินใจเลือก 

น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
4.17 0.82 มาก 

2. ท่านตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ด้วยตัวเอง 4.28 0.69 มากที่สุด 
3. พนักงานขายมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว 

ตราเตาทวี 
4.07 0.78 มาก 

รวม 4.17 0.53 มาก 
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จากตารางที่ 4.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้านการตัดสินใจซื้อ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.17) เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่า ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ด้วยตัวเอง มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ในระดับมากที่สุด  
(X ̅= 4.28) รองลงมาคือ เพ่ือนหรือคนในครอบครัวเป็นผู้ตัดสินใจเลือกน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี   
(X ̅=4.17) และพนักงานขายมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี (X ̅= 4.07) 

 
ตารางที่ 4.6 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้าน

พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ (X̅) S.D. ความหมาย 
1. ในอนาคตท่านจะกลับมาซื้อน้้าตาลตราเตาทวีอีก 4.32 0.66 มากที่สุด 
2. ท่านจะแนะน้าหรือบอกต่อให้เพ่ือนหรือคนใกล้ชิด 

ให้ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
4.23 0.69 มากที่สุด 

3. ท่านจะรีวิวสินค้าน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

3.98 0.94 มาก 

รวม 4.17 0.55 มาก 

    
จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ

ซื้อน้้าตาลมะพร้าว ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.17) เมื่อพิจารณา 
รายข้อพบว่า ในอนาคตท่านจะกลับมาซื้อน้้าตาลตราเตาทวีอีก มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ในระดับมากที่สุด 
(X ̅= 4.32) รองลงมาคือ จะแนะน้าหรือบอกต่อให้เพ่ือนหรือคนใกล้ชิดให้ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตรา 
เตาทวี (X ̅= 4.23) และจะรีวิวสินค้าน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (X ̅= 3.98) 
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ตารางที่ 4.7 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว โดยภาพรวม 
 

การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว (X̅) S.D. ความหมาย 
ด้านการรับรู้ความต้องการ 4.11 0.70 มาก 
ด้านการแสวงหาข้อมูล 4.05 0.70 มาก 
ด้านการประเมินทางเลือก 4.29 0.48 มากที่สุด 
ด้านการตัดสินใจซื้อ 4.17 0.53 มาก 
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 4.17 0.58 มาก 

รวม 4.16 0.51 มาก 

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ

ซื้อน้้าตาลมะพร้าว โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.16) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้าน 
การประเมินทางเลือก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด อยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.29) รองลงมาคือ ด้านการตัดสินใจซื้อ 
และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ (X=̅ 4.17) ด้านการรับรู้ความต้องการ (X ̅= 4.11) และด้านการ
แสวงหาข้อมูล (X ̅= 4.05) 

 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

 
วิเคราะหป์ัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ้าหน่าย

และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยน้าเสนอในรูปแบบของค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
ดังตารางที่ 4.8 – 4.12 
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ตารางที่ 4.8 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ (X̅) S.D. ความหมาย 
1. ความสดใหม่และสะอาดของน้้าตาลมะพร้าวตรา เตาทวี 4.42 0.56 มากที่สุด 
2. รสชาติและกลิ่นหอมที่เป็นเอกลักษณ์ของน้้าตาลมะพร้าว

ตราเตาทวี 
4.45 0.57 มากที่สุด 

3. รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 4.17 0.67 มาก 
รวม 4.34 0.40 มากที่สุด 

 
 

จากตารางที่ 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.34) เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่า รสชาติและกลิ่นหอมที่เป็นเอกลักษณ์ของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (X ̅= 4.45) รองลงมาคือ ความสดใหม่และสะอาดของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี   
(X ̅= 4.42) และรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี (X ̅= 4.17) 

 
ตารางที่ 4.9  ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 
 
 

ด้านราคา (X̅) S.D. ความหมาย 
1. ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของน้้าตาล

มะพร้าวตราเตาทวี 
4.40 0.59 มากที่สุด 

2. ความคงที่ของราคาของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ที่ไม่ค่อยเปลี่ยนแปลงมาก 

4.34 0.57 มากที่สุด 

3. น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีมีราคาท่ีถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน 4.08 0.81 มาก 
รวม 4.27 0.47 มากที่สุด 

 
 

จากตารางที่ 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านราคา ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.27) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า
ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (X ̅= 4.40) รองลงมาคือ ความคงที่ของราคาของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีที่ไม่ค่อย
เปลี่ยนแปลงมาก (X ̅= 4.34) และน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีมีราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน (X ̅= 4.08) 
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ตารางที่ 4.10 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 
การจัดจ้าหน่าย 

 

ด้านการจัดจ้าหน่าย (X̅) S.D. ความหมาย 
1. ความสะดวกในการหาซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 4.28 0.70 มากที่สุด 
2. ความสะอาดและน่าเชื่อถือของร้านค้าหรือสถานที่ 

จัดจ้าหน่ายน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
4.29 0.58 มากที่สุด 

3. มีเว็บไซต์และ Facebook เป็นช่องทางติดต่อและ 
สั่งซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

4.14 0.84 มาก 

รวม 4.23 0.52 มากที่สุด 
 
 

จากตารางที่ 4.10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านการจัดจ้าหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.23) เมื่อพิจารณา 
รายข้อพบว่า ความสะอาดและน่าเชื่อถือของร้านค้าหรือสถานที่จัดจ้าหน่ายน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.29) รองลงมาคือ ความสะดวกในการหาซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี (X ̅= 4.28) และมีเว็บไซต์และ Facebook เป็นช่องทางติดต่อและสั่งซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี (X ̅= 4.14) 
 
ตารางที่ 4.11 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน 

การส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (X̅) S.D. ความหมาย 
1. การโฆษณาน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 4.16 0.83 มาก 
2. การจัดโปรโมชั่นของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เช่น  

ลดราคา หรือแจกของแถม เป็นต้น 
4.12 0.91 มาก 

3. การให้ข้อมูลและแนะน้าน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
ณ บริเวณจุดขาย 

4.09 0.76 มาก 

รวม 4.12 0.65 มาก 
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จากตารางที่ 4.11 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.12) เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า การโฆษณาน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีผ่านสื่อสังคมออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยสู งที่สุดอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (X ̅= 4.16) รองลงมาคือ การจัดโปรโมชั่นของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เช่น ลดราคา 
หรือแจกของแถม เป็นต้น (X ̅= 4.12) และการให้ข้อมูลและแนะน้าน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
ณ บริเวณจุดขาย (X ̅= 4.09) 
 
ตารางที่ 4.12 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
 โดยภาพรวม 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (X̅) S.D. ความหมาย 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.34 0.40 มากที่สุด 
ด้านราคา 4.27 0.47 มากที่สุด 
ด้านการจัดจ้าหน่าย 4.23 0.52 มากที่สุด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.12 0.65 มาก 

รวม 4.24 0.43 มากที่สุด 
 
 

จากตารางที่ 4.12พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.24) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์  
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด อยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.34) รองลงมาคือ ด้านราคา (X ̅= 4.27) ด้านการจัด
จ้าหน่าย (X ̅= 4.23) และด้านการส่งเสริมการตลาด (X ̅= 4.12) 
 

ตอนที่ 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
การศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งนี้ใช้วิเคราะห์ทางสถิติ โดยใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่าง 

ค่าที (t-test) ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ 
(F-test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way 
ANOVA) เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป และเม่ือพบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 
จะท้าการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ด้วยวิธีทดสอบของ 
เชฟเฟ่ (Scheffe) และใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ที่ระดับความ เชื่อมั่น 95% 
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4.1 สมมติฐานที่ 1 การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.16) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า 
ด้านการประเมินทางเลือก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด อยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.29) รองลงมาคือ ด้าน 
การตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน (X ̅= 4.17) ด้านการรับรู้ความ
ต้องการ (X ̅= 4.11) และด้านการแสวงหาข้อมูล (X ̅= 4.05) สรุปผลการศึกษาเป็นไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ว่า การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับ
มาก จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 

4.2 สมมติฐานที่ 2 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน 
มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน 

4.2.1 สมมติฐานข้อ 4.1 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามที่มีเพศแตกต่างกัน มี
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.13 ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตามเพศ  
 
 

เพศ  Mean S.D. t Sig. 
ชาย 4.22 0.50 

2.14 0.03* 
หญิง 4.11 0.51 

*นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    
 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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4.2.2 สมมติฐานข้อ 2.2 ผู้บริโภคที่มีอายุที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.14  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตาม

อายุ 
 

 อายุ Mean S.D. F Sig. 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 3.71 0.19 

22.48 0.00* 
21 – 30 ปี 3.92 0.59 
31 – 40 ปี 4.33 0.37 
41 – 50 ปี 4.41 0.29 
50 ปีขึ้นไป 3.87 0.39 

*นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.14 พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีของ Scheffe   

 
ตารางที่ 4.15 ผลการเปรียบเทียบผลความแตกต่างรายคู่ด้วยผลต่างนัยส้าคัญน้อยที่สุดของการ

ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ (X̅) 
น้อยกว่าหรือ
เท่ากับ 20 ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 50 ปีขึ้นไป 

น้อยกว่าหรือ
เท่ากับ 20 ปี 

3.71  0.21 0.61 0.69 0.15 

21 – 30 ปี 3.92   0.40* 0.48* 0.05 
31 – 40 ปี 4.33    0.07 0.46* 
41 – 50 ปี 4.41     0.54* 
50 ปีขึ้นไป 3.87      
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จากตารางที่ 4.15 พบว่า เมื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่
ด้วยวิธีการทดสอบของ Scheffe พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีอายุ 31 – 40 ปี ผู้บริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี มีการตัดสินใจซื้อ
น้้ าตาลมะพร้ าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริ โภคที่มีอายุ  41 – 50 ปี  ผู้ บริ โภคที่มีอายุ   
31 – 40 ปี มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีอายุ  50 ปีขึ้นไป  
และผู้บริโภคท่ีมีอายุ 41 – 50 ปี มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มี
อายุ 50 ปีขึ้นไป     

4.2.3 สมมติฐานข้อ 2.3 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.16  ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตามสถานภาพ 
 
 

สถานภาพ Mean S.D. F Sig. 
โสด 3.97 0.60 15.73 0.00* 
สมรส/อยู่ด้วยกัน 4.32 0.36   

หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ 4.19 0.35   

หม้าย 4.25 0.47   

*นัยส้าคัญทางสถิติระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.16 พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน  
มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
เมื่อพบความแตกต่างจึงท้าการทดสอบด้วย Scheffe รายคู่ 
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ตารางที่ 4.17  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ด้วยผลต่างนัยส้าคัญน้อยที่สุดของการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตามสถานภาพ 

 

 
จากตารางที ่4.17 พบว่า เมื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่

ด้วยวิธีการทดสอบของ Scheffe พบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสด มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน 

4.2.4 สมมติฐานข้อ 2.4 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.18  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตาม

ระดับการศึกษา 
 
 

ระดับการศึกษา Mean S.D. F Sig. 
มัธยมตอนต้นหรือต่้ากว่า 3.75 0.63 

10.55 0.00* 
มัธยมตอนปลาย หรือ ปวช 4.21 0.40 
อนุปริญญาหรือ ปวส. 4.36 0.31 
ปริญญาตรี 4.05 0.57 
ปริญญาโทหรือสูงกว่า 4.34 0.57 

*นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.18 พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่าง
กัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
เมื่อพบความแตกต่างจึงท้าการทดสอบด้วย Scheffe รายคู่ 

 

สถานภาพ X ̅ โสด 
สมรส/ 

อยู่ด้วยกัน 
หย่าร้าง/ 
แยกกันอยู่ 

หม้าย 

โสด 3.97  0.34* 0.21 0.27 
สมรส/อยู่ด้วยกัน 4.32   0.12 0.06 
หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ 4.19    0.06 
หม้าย 4.25     
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ตารางที่ 4.19  ผลการเปรียบเทียบผลความแตกต่างรายคู่ด้วยผลต่างนัยส้าคัญน้อยที่สุดของ 
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา X ̅ 

มัธยม 
ตอนต้น 

หรือต่้ากว่า 

มัธยม 
ตอนปลาย  
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา
หรือ ปวส. 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท
หรือสูงกว่า 

มัธยมตอนต้นหรือต่้ากว่า 3.75  0.45* 0.60* 0.29 0.58* 
มัธยมตอนปลาย หรือ ปวช 4.21   0.14 0.15 0.12 
อนุปริญญาหรือปวส 4.36    0.30* 0.01 
ปริญญาตรี 4.05     0.28 
ปริญญาโทหรือสูงกว่า 4.34      

 
จากตารางที่ 4.19 พบว่า เมื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่

ด้วยวิธีการทดสอบของ Scheffe พบว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาระดับมัธยมตอนต้นหรือต่้ากว่า มีการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีการศึกษาระดับมัธยมตอนปลาย หรือ 
ปวช. อนุปริญญาหรือ ปวส. และปริญญาโทหรือสูงกว่าผู้บริโภคที่มีการศึกษาอนุปริญญาหรือ ปวส.  
มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกว่า 

4.2.5 สมมติฐานข้อ 2.5 ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.20  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตาม
 อาชีพ 
 

 อาชีพ Mean S.D. F Sig. 
พนักงานบริษัทเอกชน 3.87 0.62 

15.41 0.00* 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 4.26 0.35 
รับจ้างทั่วไป 4.23 0.44 
เจ้าของกิจการ / อาชีพอิสระ 4.32 0.40 
พ่อบ้าน/แมบ่้าน 4.44 0.19 
อ่ืนๆ 3.71 0.58 

*นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.20 พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพบ
ความแตกต่างจึงท้าการทดสอบด้วย Scheffe รายคู่ 

 
ตารางที่ 4.21  ผลการเปรียบเทียบผลความแตกต่างรายคู่ด้วยผลต่างนัยส้าคัญน้อยที่สุดของ 

การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ X ̅ 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

รับจ้าง
ทั่วไป 

เจ้าของ
กิจการ/

อาชีพอิสระ 

พ่อบ้าน/
แม่บ้าน 

อื่นๆ 

พนักงานบริษัทเอกชน 3.71  0.39 0.35* 0.45* 0.57* 0.18 
ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.92   0.03 0.06 0.18 0.55* 

รับจ้างท่ัวไป 4.33    0.09 0.21 0.51* 
เจ้าของกิจการ/อาชีพอสิระ 4.41     0.12 0.61* 
พ่อบ้าน/แม่บ้าน 3.87      0.73* 
อื่นๆ        

 
จากตารางที่ 4.21 พบว่า เมื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่

ด้วยวิธีการทดสอบของ Scheffe พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีอาชีพรับจ้างทั่วไปเจ้าของกิจการ/อาชีพอิสระและ
พ่อบ้าน/แม่บ้านผู้บริโภคที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจรับจ้างทั่วไปเจ้าของกิจการ/อาชีพ
อิสระ และพ่อบ้าน/แม่บ้านมีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีอาชีพ
อ่ืนๆ  
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4.2.6 สมมติฐานข้อ 2.6 ผู้บริโภคที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.22  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตาม

รายได้ 
 

 รายได้ Mean S.D. F Sig. 
น้อยกว่า 10,000 3.96 0.48 

13.31 0.00* 

10,000 – 15,000 บาท 3.94 0.55 
15,001 – 20,000 บาท 4.18 0.49 
20,001 – 25,000 บาท 4.41 0.32 
25,001-30,000 บาท 4.22 0.40 
30,000 บาทข้ึนไป 3.85 0.69 

*นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.22 พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อพบความ
แตกต่างจึงท้าการทดสอบด้วย Scheffe รายคู่ 

 
ตารางที่ 4.23  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ด้วยผลต่างนัยส้าคัญน้อยที่สุดของการตัดสินใจ

ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี จ้าแนกตามรายได้ 
 

รายได ้ X ̅ 

น้อยกว่า 
10,000 
บาท 

10,000 – 
15,000  
บาท 

15,001 – 
20,000 
บาท 

20,001 – 
25,000 
บาท 

25,001-
30,000 
บาท 

30,000 
บาท 
ขึ้นไป 

น้อยกว่า 10,000 บาท 3.96  0.01 0.21 0.44* 0.25 0.10 
10,000 –15,000 บาท 3.94   0.23* 0.46* 0.27* 0.09 
15,001 – 20,000 บาท 4.18    0.23 0.04 0.32 
20,001 – 25,000 บาท 4.41     0.19 0.55* 
25,001 - 30,000 บาท 4.22      0.36 

30,000 บาทขึ้นไป 3.85       
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จากตารางที่ 4.23 พบว่า เมื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่
ด้วยวิธีการทดสอบของ Scheffe พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้น้อยกว่า 10,000 มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีรายได้ 20,001 – 25,000 บาท ผู้บริโภคท่ีมีรายได้10,000 
– 15,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้ 15,001 – 
20,000 บาท, 20,001 – 25,000 บาท และ 25,001-30,000 บาท ผู้บริโภคที่มีรายได้20,001 – 
25,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้  30 ,000 
บาทข้ึนไป 

4.3 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

4.3.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 
ตารางที่ 4.24  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ต่อการ

ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  
 

ด้านผลิตภัณฑ ์

การตัดสินใจซื้อน้า้ตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig.             
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ์

ทิศทาง 

ความสดใหม่และสะอาดของน้า้ตาลมะพรา้ว
ตราเตาทว ี

0.35 0.00* น้อย เดียวกัน 

รสชาติและกลิ่นหอมที่เปน็เอกลักษณ์ 
ของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

0.34 0.00* น้อย เดียวกัน 

รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ของน้า้ตาลมะพร้าว
ตราเตาทว ี

0.37 0.00* น้อย เดียวกัน 

รวม 0.53 0.00* ปานกลาง  เดียวกัน 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.24 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ กับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคใน
จังหวัดสมุทรสงคราม โดยการใช้การทดสอบค่าสถิติสัมประสิทธิ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.53 โดยแสดงว่าใน
ภาพรวมตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลางซึ่งสามารถจ้าแนกความสัมพันธ์ 
ตามรายข้อได ้ดังนี้ 

เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ความสดใหม่และสะอาดของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.35 รสชาติและกลิ่นหอมที่
เป็นเอกลักษณ์ของน้้าตาลมะพร้าวตรา เตาทวี มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.34รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.37 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตัวแปร
ทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับน้อย อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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4.3.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 
ตารางที่ 4.25 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาต่อการ

ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 
 

ด้านราคา 

การตัดสินใจซื้อน้า้ตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig.             
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ์

ทิศทาง 

ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับ 
คุณภาพของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

0.47 0.00* น้อย เดียวกัน 

ความคงที่ของราคาของน้า้ตาลมะพร้าว  
ตราเตาทวีทีไ่ม่ค่อยเปลี่ยนแปลงมาก 

0.48 0.00* น้อย เดียวกัน 

น้้าตาลมะพรา้วตราเตาทวีมีราคาที่ถูกกว่า 
ยี่ห้ออ่ืน 

0.52 0.00* ปานกลาง เดียวกัน 

รวม 0.68 0.00* ปานกลาง  เดียวกัน 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.25 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านราคา กับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรสงคราม โดยการใช้การทดสอบค่าสถิติสัมประสิทธิ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีค่า Sig. (2-
tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคามีความสัมพันธ์ต่อ
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามอย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.68 โดยแสดงว่าในภาพรวมตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธ์กันในระดับปานกลางซึ่งสามารถจ้าแนกความสัมพันธ์ตามรายข้อได้ดังนี้ 

เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับคุณภาพของ
น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.47
ความคงที่ของราคาของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีที่ไม่ค่อยเปลี่ยนแปลงมาก มีค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.48 น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีมีราคาที่ถูกกว่า
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ยี่ห้ออ่ืน มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.52 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับน้อย อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

4.3.3 สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจ้าหน่าย 
มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้ อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริ โภคในจังหวัด
สมุทรสงคราม 
 
ตารางที่ 4.26  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัด

จ้าหน่ายต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรสงคราม 

 

ด้านการจัดจา้หนา่ย 

การตัดสินใจซื้อน้า้ตาลมะพร้าวตราเตาทว ี
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

Pearson 
Correlation  

(r) 

Sig.             
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ์

ทิศทาง 

ความสะดวกในการหาซื้อน้้าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทว ี

0.55 0.00* ปานกลาง เดียวกัน 

ความสะอาดและน่าเชื่อถือของร้านค้าหรือ
สถานที่จดัจ้าหนา่ยน้า้ตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

0.44 0.00* น้อย เดียวกัน 

มีเว็บไซต์และ Facebook เป็นช่องทางตดิต่อ
และสั่งซื้อน้า้ตาลมะพรา้วตราเตาทวี 

0.50 0.00* ปานกลาง เดียวกัน 

รวม 0.68 0.00* ปานกลาง  เดียวกัน 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.26 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านการจัดจ้าหน่าย กับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภค
ในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยการใช้การทดสอบค่าสถิติสัมประสิทธิ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัด
จ้าหน่าย มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านการจัดจ้าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคใน 
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จังหวัดสมุทรสงคราม อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 
0.68 โดยในภาพรวมแสดงว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง ซึ่งสามารถจ้าแนก
ความสัมพันธ์ตามรายข้อได้ ดังนี้ 

เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ความสะดวกในการหาซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.55 ความสะอาดและ
น่าเชื่อถือของร้านค้าหรือสถานที่จัดจ้าหน่ายน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 
0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.44 มีเว็บไซต์และ Facebook เป็นช่องทางติดต่อและ
สั่งซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) 
เท่ากับ 0.50 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง อย่างมี
นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

4.3.4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 
 
ตารางที่ 4.27  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาดต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรสงคราม 

 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 

การตัดสินใจซื้อน้า้ตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.             
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ์

ทิศทาง 

การโฆษณาน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี
ผ่านสื่อสังคมออนไลน ์

0.60 0.00* ปานกลาง เดียวกัน 

การจัดโปรโมชั่นของน้า้ตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี เชน่ ลดราคา หรือ 
แจกของแถม เป็นต้น 

0.52 0.00* ปานกลาง เดียวกัน 

การให้ข้อมูลและแนะน้าน้้าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวี ณ บริเวณจุดขาย 

0.52 0.00* ปานกลาง เดียวกัน 

รวม 0.72 0.00* ค่อนข้างมาก  เดียวกัน 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.27 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด กับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยการใช้การทดสอบค่าสถิติสัมประสิทธิ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามอย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) 
เท่ากับ 0.70 โดยในภาพรวมแสดงว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับค่อนข้างมาก 
ซึ่งสามารถจ้าแนกความสัมพันธ์ตามรายข้อได้ ดังนี้ 

เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า การโฆษณาน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.60 การจัดโปรโมชั่น
ของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เช่น ลดราคา หรือแจกของแถม เป็นต้น มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 
0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.52 การให้ข้อมูลและแนะน้าน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ณ บริเวณจุดขาย มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.52  
ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที่ 4.28  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อ

น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยภาพรวม 
 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสม 
ทางการตลาด 

การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวดัสมุทรสงคราม 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.             
(2-tailed) 

ระดับ 
ความสัมพันธ์ 

ทิศทาง 

ด้านผลิตภณัฑ์  0.53 0.00* สัมพันธ์ปานกลาง  เดียวกัน 
ด้านราคา 0.68 0.00* สัมพันธ์ปานกลาง  เดียวกัน 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 0.68 0.00* สัมพันธ์ปานกลาง  เดียวกัน 
ด้านส่งเสริมการตลาด 0.70 0.00* สัมพันธ์ค่อนข้างมาก  เดียวกัน 

รวม 0.78 0.00* สัมพันธ์ค่อนข้างมาก เดียวกัน 

*มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.28 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย และด้าน
การส่งเสริมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรสงคราม ในภาพรวมมีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 ค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.78 แสดงว่าตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันในระดับค่อนข้างมาก อย่างมี
นัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการส่งเสริมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์ค่อนข้างมากเช่นกัน แต่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง จึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ก้าหนดไว้ 



บทที่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 
การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  

ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม มีวัตถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม (2) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างในการตัดสินใจ 
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม จ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  
(3) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยผู้ศึกษาสามารถสรุปการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้

1.  สรุปการศึกษา 
2.  อภิปรายผล 
3.  ข้อเสนอแนะ 

 

1.  สรุปการศึกษา 
  

1.1 วิธีด าเนินการศึกษา 
 โดยศึกษาประชากรและหากลุ่มตัวอย่างจากสูตรการค้านวณของคอแครน แบบ 

ไม่ทราบจ้านวนประชากรที่แน่นอน ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 มีค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5  
ได้จ้านวนกลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่าง (เก็บจริง 400 ตัวอย่าง) โดยการวิเคราะห์ความแตกต่างใน 
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม จ้าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล ท้าการวิเคราะห์โดยใช้ค่าสถิติ F-test แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – 
way Analysis of variance) ใช้ เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม และ 
การวิเคราะห์โดยใช้ค่าสถิติ t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม 
ที่เป็นอิสระต่อกัน และการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ท้าการ
วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) และการวิเคราะห์ทางสถิติทั้งหมดใช้การวิเคราะห์โดยเครื่องคอมพิวเตอร์โปรแกรม
ส้าเร็จรูป  
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1.2 สรุปผลการศึกษา 
 จากการด้าเนินการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว

ตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ได้ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์แต่ละข้อ ดังนี ้
 1.2.1 วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า การตัดสินใจซื้อในระดับมาก มีเท่ากับ 4.16 เมื่อ
พิจารณารายละเอียด ดังนี้ 

1) การรับรู้ความต้องการ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.11) เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่าท่านซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี เพื่อใช้บริโภคในครอบครัว มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด
อยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.23) รองลงมา คือ ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ซื้อเพื่อไปจ้าหน่ายต่อ
ให้กับร้านอาหาร หรือร้านขนม(X ̅= 4.06)และซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีเพื่อน้าไปเป็นของฝาก
(X ̅= 4.05) 

2) การแสวงหาข้อมูล พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.05) เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่าก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ท่านสอบถามข้อมูลจากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด 
มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.38) รองลงมาคือ ก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ท่านค้นหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต (X ̅= 4.03) และก่อนซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ท่านส้ารวจและ
สอบถามตามร้านค้าหรือตัวแทนที่จ้าหน่าย (X ̅= 3.75)  

3) การประเมินทางเลือก พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.29)
เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวก่อนตัดสินใจซื้อ มีค่าเฉลี่ยสูง
ที่สุดอยู่ในระดับมากที่สุด (X ̅= 4.32) รองลงมาคือ ยี่ห้อ/ตราสินค้าของน้้าตาลมะพร้าวมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อน้้าตาลมะพร้าว (X ̅= 4.28) และชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือของร้านค้าที่จ้าหน่าย
น้้าตาลมะพร้าวตรา เตาทวี มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว (X ̅= 4.27)   

4) การตัดสินใจซื้อ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.17) เมื่อพิจารณา
รายข้อตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตรา เตาทวี ด้วยตัวเอง มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ในระดับมากที่สุด  
(X ̅= 4.28) รองลงมาคือ เพื่อนหรือคนในครอบครัวเป็นผู้ตัดสินใจเลือกน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
(X ̅= 4.17) และพนักงานขายมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี (X ̅= 4.07)  

5) พฤติกรรมหลังการซื้อ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅= 4.17) เมื่อ
พิจารณารายข้อในอนาคตท่านจะกลับมาซื้อน้้าตาลตราเตาทวีอีก มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดอยู่ในระดับมาก
ที่สุด (X ̅= 4.32)รองลงมาคือจะแนะน้าหรือบอกต่อให้เพื่อนหรือคนใกล้ชิดให้ซื้อน้้าตาลมะพร้าว  
ตราเตาทวี (X ̅= 4.23) และจะรีวิวสินค้าน้้าตาลมะพร้าวตรา เตาทวีผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (X ̅= 3.98) 
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 1.2.2 วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างในการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม จ้าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
พบว่า ผลการวิเคราะห์ผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนี ้

1) จ้าแนกตามเพศ พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05  

2) จ้าแนกตามอายุ พบว่าผู้บริโภคที่มีอายุที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05  

3) จ้าแนกตามสถานภาพ พบว่าผู้บริโภคที่มีสถานภาพที่แตกต่างกัน มีการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05  

4) จ้าแนกตามระดับการศึกษา พบว่าผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกต่าง
กัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05  

5) จ้าแนกตามอาชีพ พบว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05  

6) จ้าแนกตามรายได้ พบว่าผู้บริโภคที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05  

 1.2.3 วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการ
ตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า ผลการ
วิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตรา
เตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.78 เมื่อพิจารณารายละเอียด ดังนี ้

1) ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตา
ทวีของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ซึ่งสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ โดยมีความสัมพันธ์กันใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
(r) เท่ากับ 0.53 

2) ด้านราคา มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  ซึ่งสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) 
เท่ากับ 0.68 
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3) ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ซึ่งสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ โดยมี
ความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.68 

4) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ซึ่งสอดคล้องกั บวัตถุประสงค์ โดยมี
ความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนข้างมาก อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.72 

 1.2.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1) การทดสอบสมมติฐานที่ 1 การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  พบว่าผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี  พบว่า การตัดสินใจซื้อในระดับมาก มี X ̅  เท่ากับ 4.16 สอดคล้องกับสมมติฐาน
ที่วางไว ้

2) การทดสอบสมมติฐานที่ 2 ในจังหวัดสมุทรสงคราม ที่มีปัจจัยส่วนบุคคล
ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน พบว่าผลการวิเคราะห์ข้อมูล
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคทั้งทางด้าน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้ ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ 0.05 สอดคล้องกับสมมติฐานที่วางไว้ 

3) การทดสอบสมมติฐานที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อ
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  พบว่าผลการ
วิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม มีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกัน ใน
ระดับค่อนข้างมาก อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 สอดคล้องกับสมมติฐานที่วางไว้ 
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2.  อภิปรายผล 
  

การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ผู้ศึกษาได้ข้อค้นพบดังนี ้ 

2.1 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามที่มีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจ
ซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 ทั้งนี้ อาจเป็นเพราะเพศหญิง
ให้ความส้าคัญกับการท้าอาหารและการเลือกอาหารการกินที่มีความเหมาะสมกับตนเอง มากกว่า 
เพศชาย และในด้านความแตกต่างกันในเรื่อง ความคิด ค่านิยม เจตคติ และทัศนคติ เพราะจารีต
ประเพณี วัฒนธรรม และสังคมไทยได้ก้าหนดบทบาท วิถีชีวิต ของทั้งสองเพศไว้ต่างกัน ซึ่งสอดคล้อง
กับผลการวิจัยของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์และปัจจัยทางการตลาดที่
ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค พบว่า ปัจจัยด้านเพศที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรม
การบริโภคน้้าตาลออร์แกนิคของผู้บริโภค ที่แตกต่างกัน เช่นเดียวกับ สวนีย์ ตั้งเจริญ (2560)  
ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย  พบว่า เพศของ
ผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัยแตกต่างกัน สุภัค 
อาชวสุนทรากุล (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์กับความภักดีในตรา
สินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุงของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศที่แตกต่าง
กันมีผลต่อความภักดีในตราสินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุงของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐมที่แตกต่างกัน 
ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุ้มศรี (2556) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ 
ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงครามแตกต่างกัน 

2.2 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงครามที่มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจ
ซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยผู้บริโภคที่มีอายุ  
41 – 50 ปี ผู้บริโภคที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีมากกว่าผู้บริโภค
ที่มีอายุ 21 – 30 ปี ทั้งนี้ อาจเป็นเพราะว่าคนที่อายุมากกว่าย่อมมีระดับวุฒิภาวะและประสบการณ์
มากกว่า การตัดสินใจซื้อจะมีมากกว่าคนอายุน้อยซึ่งจะพิจารณาจากคุณภาพของสินค้าจะมีความ
รอบคอบมากขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์
และปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล
ด้านอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิคที่แตกต่างกัน เช่นเดียวกับ ฐาปนี 
สวนนุช และอาทิตยา คุ้มศรี (2556) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุที่แตกต่างกันมีผล
ต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงครามแตกต่างกัน 
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2.3 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อการ
ตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยผู้บริโภคที่มี
สถานภาพสมรสมีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีสูงกว่าผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสดและ
สถานภาพหม้าย/หย่าร้าง ทั้งนี้ อาจเป็นเพราะว่าผู้ที่มีสถานภาพสมรสมีการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจ
ซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีเพื่อการตัดสินซื้ออาจค้านึงถึงบุคคลในครอบครัว ที่ใช้ในการบริโภค
ร่วมกันแตกต่างจากคนโสด สอดคล้องกับงานวิจัยของ สวนีย์ ตั้งเจริญ (2560) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพ 
ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัยที่แตกต่างกัน  
ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุ้มศรี (2556) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพ 
ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงครามแตกต่างกัน 

2.4 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจ
ซื้อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดย
ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีสูงกว่าผู้บริโภคที่มี
ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีและระดับการศึกษาต่้าปริญญาตรี ทั้งนี้ อาจเป็นเพราะว่า ระดับ
การศึกษาของกลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่อยู่ที่ระดับปริญญาตรีและระดับการศึกษาท้าให้การประกอบ
อาชีพและมีรายได้ที่เหมาะสม มีก้าลังซื้อ มีแนวโน้มที่จะเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และ
น้าไปสู่การตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง  
กลยุทธ์และปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค พบว่า ปัจจัยส่วน
บุคคลด้านระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิคที่แตกต่างกัน 
เช่นเดียวกับ สุภัค อาชวสุนทรากุล (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์กับ
ความภักดีในตราสินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุงของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม พบว่า ระดับการศึกษา
ของผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีความภักดีในตราสินค้าน้้าตาลทรายบรรจุถุงของผู้บริโภคในจังหวัด
นครปฐมแตกต่างกัน ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุ้มศรี (2556) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า ปัจจัยส่วน
บุคคลด้านระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัด
สมุทรสงครามแตกต่างกัน 
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2.5 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อการ
ตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยผู้บริโภคที่มี
อาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านมีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีสูงกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ข้าราชการและเจ้าของกิจการ ทั้งนี้ อาจเป็นเพราะว่า อาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านนั้นต้อง
คลุกคลีอยู่กับการท้าอาหารจึงทราบถึงคุณประโยชน์ของน้้าตาลมะพร้าวมากกว่าอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ข้าราชการและเจ้าของกิจการ ที่อาจไม่ค่อยมีเวลาในการท้าอาหารเนื่องจากต้องออกไป
ท้างานนอกบ้านอยู่เป็นประจ้า ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้
ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์และปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค 
พบว่า ปัจจัยด้านอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิคของผู้บริโภค 
ที่แตกต่างกัน สวนีย์ ตั้งเจริญ (2560) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อ
สินค้าตลาดมหาชัย พบว่า อาชีพของผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของ 
ผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัยแตกต่าง ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุ้มศรี (2556) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า 
ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัด
สมุทรสงครามแตกต่างกัน 

2.6 ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ที่มีรายได้แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อการ
ตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ 0.05 ผู้บริโภคที่มี
รายได้ 20,001 – 25,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีสูงกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้ 
น้อยกว่า 10,000 บาท และรายได้ 10,001 – 15,000 บาท ทั้งนี้ อาจเป็นเพราะว่า รายได้ที่เหมาะสม
ท้าให้มีก้าลังซื้อ มีแนวโน้มที่จะเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และน้าไปสู่การตัดสินใจซื้อ  
ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์และปัจจัย
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค พบว่า ปัจจัยด้านรายได้ต่อเดือน 
ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิคที่แตกต่างกัน เช่นเดียวกับ สวนีย์ ตั้งเจริญ 
(2560) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า 
รายได้ของผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย
แตกต่างกัน ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุ้มศรี (2556) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้
ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัดสมุทรสงครามแตกต่างกัน 
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2.7 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับ
ปานกลาง แสดงให้เห็นว่า รูปแบบและขนาดที่หลากหลายของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี วัตถุดิบที่มี
คุณภาพ ความมีชื่อเสียงของแบรนด์ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม สอดคล้องกับผลการวิจัยของ กันย์ณิภัฐ สุวรรณอ่อน (2560)  
ได้ศึกษา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลโตนดผงในจังหวัดสงขลา พบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลโตนดผงในจังหวัด
สงขลา เช่นเดียวกับ ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์และปัจจัยทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค นิพัทธ์ มาชัยยะ (2560) ได้
ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อน้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

2.8 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ
ซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับ 
ปานกลาง แสดงให้เห็นว่า เมื่อผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม คิดเห็นต่อปัจจัยด้านราคามีอัตรา  
ที่เหมาะสม มีราคาระบุไว้ชัดเจนและมีหลายระดับราคาให้เลือก ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ  
มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  
เนื่องจากลูกค้าจะน้าข้อมูลในด้านนี้ไปเปรียบเทียบกับร้านค้าต่างๆ ที่มีความคล้ายคลึงกัน จึงควรมี
ราคาที่มีความเหมาะสม เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าและตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด 
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ วรลักษณ์ ทองประยูร (2560) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง  ปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อมของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้าน  
จอมบึง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้า
เพื่อสิ่งแวดล้อมของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง เช่นเดียวกับ สวนีย์ ตั้งเจริญ (2560) 
ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้า
ตลาดมหาชัย สุดใจ พรหมตรัง (2560) ได้ท้าการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการซื้อน้้าดื่มบรรจุขวดพลาสติกในเขตเทศบาลนครยะลา พบว่า ปัจจัย
ด้านราคา มีผลต่อการซื้อน้้าดื่มบรรจุขวดพลาสติกในเขตเทศบาลนครยะลา และนิพัทธ์ มาชัยยะ 
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(2560) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อน้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขต 
กรุงเทพฯ และปริมณฑล พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับ 
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

2.9 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ าย มี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม  
อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์กัน 
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง แสดงให้เห็นว่า ความสะดวกในการเข้าถึงร้านค้าได้ตลอดเวลา 
ร้านค้าบนช่องทางออนไลน์มีความน่าเชื่อถือ ชื่อร้านค้าบนช่องทางออนไลน์จดจ้าได้ง่าย และสามารถ
ค้นหาร้านค้าบนช่องทางออนไลน์ได้ง่าย มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม สอดคล้องกับผลการวิจัยของ สวนีย์ ตั้งเจริญ (2560) ได้ท้าการศึกษา
เรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อ
สินค้าตลาดมหาชัย สิริลักษณ์ แสงทอง (2563) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง การจัดการตลาดเครื่องดื่ม
ปราศจากน้้าตาลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มปราศจากน้้าตาลของ
ผู้บริโภค ศุภวัฒน์ สันเดช (2558) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อและปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของผู้บริโภคน้้าดื่มสุทัศน์โอโซน ในเขตอ้าเภอเทิง จังหวัดเชียงราย พบว่า ปัจจัยด้านช่องทาง 
การจัดจ้าหน่าย มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าดื่มสุทัศน์โอโซนของผู้บริโภค ในเขตอ้าเภอเทิง จังหวัด
เชียงราย และนิพัทธ์ มาชัยยะ (2560) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
น้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ช่องทางการจัดจ้าหน่าย มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

2.10 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความ 
สัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม อย่าง
มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทาง
เดียวกันในระดับค่อนข้างมาก แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา
น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีผ่านสื่อสังคมออนไลน์การจัดโปรโมชั่นของน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
เช่น ลดราคา หรือแจกของแถม เป็นต้น การให้ข้อมูลและแนะน้าน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ณ 
บริเวณจุดขาย มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรสงคราม สอดคล้องกับผลการวิจัยของธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์ (2559) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์
และปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
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ระดับความส้าคัญในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และปัจจัยการส่งเสริมการตลาดในภาพรวม มี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคน้้าตาลออร์แกนิค เช่นเดียวกับ วรลักษณ์ ทองประยูร (2560) 
ได้ท้าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อมของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏหมู่บ้านจอมบึง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริมทาง  
การตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าเพื่อสิ่งแวดล้อมของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏ
หมู่บ้านจอมบึง สวนีย์ ตั้งเจริญ (2560) ได้ท้าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของ 
ผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อน้้าตาลมะพร้าวของผู้ซื้อสินค้าตลาดมหาชัย และนิพัทธ์ มาชัยยะ 
(2560) ได้ศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อน้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขต 
กรุงเทพฯ และปริมณฑล พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อน้้าตาลกรวดของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 

3.  ข้อเสนอแนะ 
  

3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาครั้งนี้  
 จากผลการศึกษา ผู้ศึกษาจึงขอเสนอแนะให้ผู้ประกอบการน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

น้าผลการศึกษาในครั้งนี้ไปปรับปรุง ดังนี ้
 3.1.1 การตัดสินใจซื้อน้้าตามะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

อยู่ในระดับมาก ในแต่ละด้านผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยยังไม่ถึงระดับ  5 ถ้าผู้ประกอบการอยากให้
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อเพิ่มขึ้น ผู้ประกอบการต้องส่งเสริมการจัดจ้าหน่ายไปถึงผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น
โดยเฉพาะเรื่อง ช่องทางในการประชาสัมพันธ์ ให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์หรือ ซื้อ -ขายสินค้า และบริการ  
ผ่านสังคมออนไลน์ บริการอื่นๆ สนับสนุน ไม่ว่าจะเป็นธุรกรรมทางการเงินแบบออนไลน์ หรือ 
การโฆษณาต่างๆ เพิ่มช่องทางให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย สามารถค้นหาร้านค้าบนช่องทางออนไลน์  
ได้ง่าย การจัดส่งสินค้ารวดเร็ว  

 3.1.2 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน การส่งเสริมการตลาดผู้ประกอบการควรเน้น
เพศหญิง อายุ 21-30 1ปี สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพรับจ้างทั่วไป 
รายได้ 15,000 -20,000 และผลการศึกษาก็พบว่าผู้บริโภคน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีส่วนใหญ่กลุ่มผู
บริโภคกลุ่มนี้ เป็นผู้ซื้อมากกว่า  
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 3.1.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดถึงแม้ว่าจะมาก ด้านที่น้อยที่สุด คือ ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดผู้ประกอบการน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ควรท้าการส่งเสริมทางการตลาด
ส้าหรับกลุ่มผู้บริโภค เช่น การจัดกิจกรรมทางการตลาดเน้นการส่งเสริมทางการขายในเทศกาลต่างๆ 
ผู้ประกอบการควรให้ความส้าคัญกับการจัดโปรโมชั่นตามฤดูกาลหรือเทศกาลต่างๆ การให้ข้อมูล  
และการแนะน้าผลิตภัณฑ์น้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ณ จุดขาย เพื่อเป็นการดึงดูดผู้บริโภคให้สนใจ 
ในสินค้ามากย่ิงขึ้น 

3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาครั้งต่อไป  
 การศึกษาในครั้งต่อไป ควรมีการใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลลักษณะอื่นเข้าร่วมด้วย 

เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก จะช่วยให้ได้รับข้อมูลที่ครอบคลุมประเด็นส้าคัญและชัดเจนมากยิ่งขึ้น  
และควรศึกษาการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวีกับน้้าตาลมะพร้าวยี่ห้ออื่นๆ  หรือศึกษา 
การตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค เพื่อเปรียบเทียบผลที่ได้จาก  
การศึกษาค้นคว้ามีความสัมพันธ์กับกลุ่มตัวอย่างหรือไม่อย่างไร  
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ค่าการประเมินความเที่ยงตรง (IOC) ของเครื่องมือการศึกษา 
 

เรื่อง ปัจจัยทีส่ัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้้าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

  
จากการน าแบบประเมินความเที่ยงตรง (IOC) ของการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ 

ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อประเมินความ
คิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญที่มีต่อข้อค าถาม มีความเหมาะสมในการน าไปใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลในการศึกษา ซึ่งจะท าการประเมินความเที่ยงตรงในส่วนที่ 1-3 โดยให้ผู้เชี่ยวชาญ
จ านวน 3 คน (ภาคผนวก ก) ตรวจสอบความสอดคล้องกับจุดประสงค์ โดยก าหนดคะแนน +1 หรือ 
0 หรือ -1 การค านวณ IOC ของผลการประเมินของผู้เชี่ยวชาญได้คะแนน ดังนี้ 

 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อ ข้อค้าถามในแบบสอบถาม 
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 

รวม
คะแนน 

IOC 
แปล
ผล 

ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

1 เพศ  
 1) ชาย   2) หญิง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

2 
 

สถานภาพ 
 1) โสด     2) สมรส  
 3) หม้าย/หย่าร้าง  

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

3 
 

สถานภาพการสมรส 
 1) โสด  
 2) สมรส/อยู่ด้วยกัน 
 3) หย่าร้าง/ แยกกันอยู ่
 4) หม้าย 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

4 ระดับการศึกษาสูงสุด 
 1) มัธยมตอนต้นหรือต่ ากว่า 
 2) มัธยมตอนปลายหรือ ปวช. 
 3) อนุปริญญาหรือ ปวส. 
 4) ปริญญาตร ี
 5) ปริญญาโทหรือสูงกว่า 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้
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ข้อ ข้อค้าถามในแบบสอบถาม 
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 

รวม
คะแนน 

IOC 
แปล
ผล 

ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

5 อาชีพ 
 1) พนักงานบริษทัเอกชน 
 2) ข้าราชการ/พนกังาน  
         รัฐวิสาหกิจ 
 3) รับจ้างทัว่ไป                            
 4) เจ้าของกิจการ/อาชีพอสิระ 
 5) พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
 6) อื่นๆ (โปรดระบุ……………..) 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 1) น้อยกว่า 10,000   
 2) 10,001 – 15,000 บาท 
 3) 15,001 – 20,000 บาท                             
 4) 20,001 – 25,000 บาท 
 5) 25,001-30,000 บาท 
 6) 30,001 บาทขึ้นไป 
 
 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้
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ส่วนที่ 2 การตัดสินใจซือ้น้้าตาลมะพร้าว ตรา เตาทวี  
 

ข้อ ข้อค้าถามในแบบสอบถาม 
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 

รวม
คะแนน 

IOC 
แปล
ผล 

ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่  
3 

การรับรู้ความต้องการ       
7 ท่านซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

เพื่อใช้บริโภคในครอบครัว 
1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

8 ท่านซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ซื้อเพื่อไปจ าหนา่ยต่อใช้ร้านอาหาร 
หรือร้านขนม 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

9 ท่านซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี
เพื่อน าไปเป็นของฝาก 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

การแสวงหาข้อมูล           
10 ก่อนซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

ท่านสอบถามข้อมูลจากเพื่อน 
หรือคนใกล้ชิด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

11 ก่อนซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ท่านส ารวจและสอบถามตามร้านค้า
หรือตัวแทนที่จ าหน่าย 

1 1 0 2 0.67 ใช้ได ้

12 ก่อนซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ท่านค้นหาข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

การประเมินทางเลือก       

13 ท่านเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์
น้ าตาลมะพร้าวก่อนตัดสินใจซื้อ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

14 ยี่ห้อ/ตราสินค้าของน้ าตาลมะพร้าว 
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อ 
น้ าตาลมะพร้าว 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

15 ชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือของ
ร้านค้าที่จ าหน่ายน้ าตาลมะพร้าว 
ตรา เตาทวี มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื้อน้ าตาลมะพร้าว 1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้



89 
 

ข้อ ข้อค้าถามในแบบสอบถาม 
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 

รวม
คะแนน 

IOC 
แปล
ผล 

ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่  
3 

การตัดสินใจซื้อ           
16 เพื่อนหรือคนในครอบครัวเป็น 

ผู้ตัดสินใจเลือกน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทว ี

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

17 ท่านตัดสินใจซือ้น้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี ด้วยตัวเอง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

18 พนักงานขายมสี่วนช่วยในการ
ตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทว ี

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

การประเมินหลังซื้อ           

19 ในอนาคตท่านจะกลับมาซื้อ 
น้ าตาลตราเตาทวีอีก 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

20 ท่านจะแนะน าหรือบอกต่อให้เพื่อน
หรือคนใกล้ชิดให้ซื้อน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทว ี

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

21 ท่านจะรีวิวสินค้าน้ าตาลมะพร้าว 
ตรา เตาทวีผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

1 1  
1 

3 1.00 ใช้ได ้
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ส่วนที่ 3:  ระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ข้อ ข้อค้าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญ รวม

คะแนน 
IOC 

 
แปล
ผล ท่านที่ 

1 
ท่านที่ 

2 
ท่านที่ 

3 
ด้านผลิตภัณฑ ์           

22 ความสดใหม่และสะอาดของน้ าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี  

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

23 รสชาติและกลิ่นหอมที่เป็นเอกลักษณ์
ของน้ าตาลมะพร้าวตรา เตาทวี 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

24 รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ของ 
น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

ด้านราคา           
25 ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทยีบกับ

คุณภาพของน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี  

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

26 ความคงที่ของราคาของน้ าตาล
มะพร้าวตราเตาทวีที่ไม่ค่อย
เปลี่ยนแปลงมาก 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

27 น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีมรีาคา 
ที่ถกูกว่ายี่ห้ออืน่ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

ด้านช่องทางในการจัดจ้าหนา่ย           
28 ความสะดวกในการหาซือ้ 

น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทว ี
1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

29 ความสะอาดและน่าเชื่อถือของ
ร้านค้าหรือสถานที่จัดจ าหน่าย 
น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทว ี

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

30 มีเว็บไซต์และ Facebook เป็น
ช่องทางติดต่อและส่ังซื้อน้ าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี   
 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้
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ข้อ ข้อค้าถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญ รวม

คะแนน 
IOC 

 
แปล
ผล ท่านที่ 

1 
ท่านที่ 

2 
ท่านที่ 

3 
ด้านการส่งเสริมการตลาด           

31 การโฆษณาน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

32 การจดัโปรโมชัน่ของน้ าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวี เช่น ลดราคา หรือ 
แจกของแถม เป็นต้น 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้

33 การให้ขอ้มูลและแนะน าน้ าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี ณ บริเวณจุดขาย 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได ้
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ภาคผนวก ง 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ปัจจัยทีม่ีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้า้ตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม 

_____________________________________________________________________ 
ค้าชี้แจง 
 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดท าขึ้นเพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษา
ค้นคว้าอิสระ เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี ของผู้บริโภค 
ในจังหวัดสมุทรสงคราม โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี ้

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม   
ส่วนที่ 2 การตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าว   
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   
 

ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณเป็นอย่างยิ่งที่ท่านได้ให้ความอนุเคราะห์และสละเวลาอันมีค่า 
ในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ โดยข้อมูลที่ได้รับจะถือเป็นความลับและน ามาสรุปผลในภาพรวม  
เพื่อการศึกษาเท่านั้น 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ค้าชี้แจง  โปรดตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อ โดยท าเครื่องหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับค าตอบ 
 ที่ต้องการมากที่สุด 
 
1. เพศ 
 (    ) ชาย   (    ) หญิง 
 
2. อาย ุ
 (    ) น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี    (    ) 21 – 30 ปี    

(    ) 31 – 40 ปี   (    ) 41 – 50 ปี    
(    ) 50 ปีขึ้นไป 
 

3.สถานภาพ 
 (    ) โสด   (    ) สมรส/อยู่ด้วยกัน 
 (    ) หย่าร้าง/ แยกกันอยู ่ (    ) หม้าย 
 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
 (    ) มัธยมตอนต้นหรือต่ ากว่า (    ) มัธยมตอนปลายหรือ ปวช. 
 (    ) อนุปริญญาหรือ ปวส. (    ) ปริญญาตร ี
 (    ) ปริญญาโทหรือสูงกว่า  
 
5. อาชีพ 
 (    ) พนักงานบริษัทเอกชน (    ) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 (    ) รับจ้างทัว่ไป  (    ) เจ้าของกิจการ/อาชีพอิสระ 
 (    ) พ่อบ้าน/แม่บ้าน  (    ) อื่นๆ (โปรดระบุ…………………..) 
 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

(    ) น้อยกว่า 10,000  (    ) 10,000 – 15,000 บาท   
(    ) 15,001 – 20,000 บาท  (    ) 20,001 – 25,000 บาท   
(    ) 25,001 - 30,000 บาท (    ) 30,000 บาทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 การตัดสินใจซือ้น้้าตาลมะพร้าว ตรา เตาทวี  
 

ค้าชี้แจง  โปรดตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อ โดยท าเครื่องหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็น
ของท่านมากที่สุด   

 

ข้อที่ การตัดสินใจซือ้ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

การรับรู้ความต้องการ 
1 ท่านซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

เพื่อใช้บริโภคในครอบครัว 
     

2 ท่านซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
ซื้อเพื่อไปจ าหน่ายต่อให้กับ 
ร้านอาหาร หรือร้านขนม 

     

3 ท่านซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทว ี
เพื่อน าไปเป็นของฝาก 

     

การแสวงหาขอ้มูล 
4 ก่อนซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

ท่านสอบถามข้อมูลจากเพื่อน 
หรือคนใกล้ชิด 

     

5 ก่อนซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ท่านส ารวจและสอบถามตามร้านค้า
หรือตัวแทนที่จ าหน่าย 

     

6 ก่อนซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 
ท่านค้นหาข้อมูลจาก อินเตอร์เน็ต 
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ข้อที่ การตัดสินใจซือ้ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

การประเมินทางเลือก 
7 ท่านเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์

น้ าตาลมะพร้าวก่อนตัดสินใจซื้อ 
     

8 ยี่ห้อ/ตราสินค้าของน้ าตาลมะพร้าว 
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
น้ าตาลมะพร้าว 

     

9 ชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือของ
ร้านค้าที่จ าหน่ายน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื้อน้ าตาลมะพร้าว 

     

การตัดสินใจซือ้ 

10 เพื่อนหรือคนในครอบครัวเป็น 
ผู้ตัดสินใจเลือกน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี 

     

11 ท่านตัดสินใจซือ้น้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี ด้วยตัวเอง 

     

12 พนักงานขายมีส่วนช่วยในการ
ตัดสินใจซื้อน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

     

พฤติกรรมหลลังการซื้อ 
13 ในอนาคตท่านจะกลับมาซื้อน้ าตาล

ตราเตาทวีอีก 
     

14 ท่านจะแนะน าหรือบอกต่อให้เพื่อน
หรือคนใกล้ชิดให้ซื้อน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี 

     

15 ท่านจะรีวิวสินค้าน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
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ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
 

ค้าชี้แจง  โปรดตอบแบบสอบถาม ให้ครบทุกข้อ โดยท าเครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับความ
คิดเห็นของท่านมากที่สุด   

 

ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1 ความสดใหมแ่ละสะอาดของน้ าตาล

มะพร้าวตราเตาทวี  
     

2 รสชาติและกลิ่นหอมที่เป็นเอกลักษณ์
ของน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี 

     

3 รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ของน้ าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี   

     

ด้านราคา (Price) 
4 ความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับ

คุณภาพของน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี  
     

5 ความคงที่ของราคาของน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวีที่ไม่ค่อยเปลี่ยนแปลงมาก 

     

6 น้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวีมีราคา 
ที่ถูกกว่าย่ีห้ออื่น 

     

ด้านการจัดจา้หน่าย (Place)  
7 ความสะดวกในการหาซื้อน้ าตาล

มะพร้าวตราเตาทว ี
     

8 ความสะอาดและน่าเชื่อถือของร้านค้า
หรือสถานที่จัดจ าหน่ายน้ าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวี 

     

9 มีเว็บไซต์และ Facebook เป็นช่องทาง
ติดต่อและสั่งซื้อน้ าตาลมะพร้าว 
ตราเตาทวี   
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ข้อที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

10 การโฆษณาน้ าตาลมะพร้าวตราเตาทวี
ผ่านสื่อสังคมออนไลน ์

     

11 การจัดโปรโมชั่นของน้ าตาลมะพร้าว
ตราเตาทวี เช่น ลดราคา หรอื 
แจกของแถม เป็นต้น  

     

12 การให้ข้อมูลและแนะน าน้ าตาล
มะพร้าวตราเตาทวี ณ บริเวณจุดขาย 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 

= ขอขอบพระคุณในการใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถาม = 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ชื่อ  นางสาวจีรนันทน์  สุขเกษม 
วัน เดือน ปเีกดิ  10 มิถุนายน 2537 
สถานทีเ่กิด  อ าเภอแม่สาย จังหวัดเชียงราย 
ประวัติการศึกษา  วิทยาศาสตรบัณฑิต  
  มหาวิทยาเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 2560 
สถานทีท่ างาน  บริษัท ชินวงศ์ฟู้ด จ ากัด 
ต าแหน่ง  หัวหน้าส่วนฝ่ายผลิต 
 
 


