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ABSTRACT 

This research aimed to study demographics that relate to rice consumer behavior and retail marketing mix 

levels of demand. To find out improvable and develop the rice retail to respond to the needs of rice consumers. 

Data were then analyzed using descriptive statistics t-test, One-Way ANOVA and Chi-Square at 0.05 

significance level. 

The results of the study showed that most of the samples were female, aged between 30-39 years old, holding 

a bachelor's degree or equivalent, with an average income of 15,001-30,000 THB/month, and Business owners. 

Different demographic factors include age, income, and occupations. There is a need for different demand for 

retail marketing mix factors significantly at 0.05, requiring the store design and display factors the most as 

decorating the store to be beautiful, have air conditioning, have bright lights, followed by customer service as 

a home delivery service and a rice lifting service may be charged. 
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ความต้องการในปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการใช้

บริการธรุกิจค้าปลีกข้าวสาร 
 

ดวงยีห่วา จริะวงศส์นัตสุิข1 และ ธรีารตัน์ วรพเิชฐ2 

1 บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์

2 คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์

 

บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้น้ีมจีุดประสงค์เพื่อ ศกึษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์สมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคขา้วสาร และระดบั

ความต้องการของปัจจยัส่วนประสมทางการค้าปลีก เพื่อค้นหาแนวทางในการปรบัปรุงพฒันาธุรกิจค้าขา้วสารให้

เหมาะสมตรงกับความต้องการของผู้บริโภคข้าวสารในปัจจุบัน โดยวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) และใชส้ถติ ิt-test, One-Way ANOVA และ Chi-Square ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 

ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 30-39 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอื

เทยีบเท่า รายได้เฉลี่ย 15,001-30,000 บาทต่อเดอืน ประกอบอาชพีประกอบธุกิจส่วนตวั โดยปัจจยัประชากรศาตร์ 

ไดแ้ก่ อายุ รายได ้และอาชพี ทีแ่ตกต่างกนั มคีวามตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี ทีแ่ตกต่างกนัอย่าง

มนัียสําคญัยิง่ที ่0.05 โดยต้องการปัจจยัดา้นการจดัวางและการออกแบบรา้น คอื การตกแต่งรา้นคา้ใหม้คีวามสวยงาม 

มเีครื่องปรบัอากาศ และมไีฟส่องสว่าง มากที่สุด รองลงมาด้านการบรกิารลูกค้าควรมกีารบรกิารจดัส่งถึงบ้าน และ

บรกิารยกขา้วขึน้ โดยสามารถคดิค่าบรกิารไดเ้ลก็น้อย 

คาํสาํคญั: ธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร, ส่วนประสมการตลาดคา้ปลกี, พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 

ข้อมูลการอ้างอิง: ดวงยีห่วา จริะวงศ์สนัตสุิข และ ธรีารตัน์ วรพเิชฐ. (2566). ความต้องการในปัจจยัทางส่วนประสม

ทางการตลาด และพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร. Procedia of Multidisciplinary Research, 1(7), 76 
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บทนํา 

ร้านขายปลกีขา้ว (แบบดัง้เดมิ) มแีนวโน้มรายได้ และความสามารถในการทํากําไรยงัถูกจํากดัจากการแข่งขนัของ

ตลาดขา้วถุงทีรุ่นแรง ทัง้ด้านราคาและระบบบรหิารจดัการ ซึ่งรวมถึงความสะดวกและคุณภาพการเก็บรกัษา โดย

ร้านค้าแบบดัง้เดิมมกัจะเสียเปรียบร้านค้าสมยัใหม่ ทําให้แข่งขนัได้ยากขึ้น แต่รายได้ของธุรกิจผู้ผลิตขา้วถุง จะมี

แนวโน้มทยอยปรบัเพิม่ขึ้น โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายใหญ่ที่ทําธุรกิจแบบครบวงจร (มทีัง้โรงสแีละบรษิทัส่งออก

ข้าว) ตามความต้องการบริโภคจากภาคครวัเรือน ธุรกิจร้านอาหาร และธุรกิจท่องเที่ยวที่จะปรบัตัวดีขึ้นภายหลงั

สถานการณ์ COVID-19 คลี่คลาย อย่างไรกต็าม การแข่งขนัยงัมทีศิทางรุนแรงจากผูเ้ล่นหน้าใหม่ทีเ่ขา้สู่ตลาด ขณะที่

ต้นทุนการนําสินค้าเข้าตลาดผ่านช่องทางการค้าปลีกสมยัใหม่ มีแนวโน้มสูงขึ้นทัง้ค่าการตลาดและค่าวางสินค้า 

(Chaiwat, 2565)  

จากสถานการณ์การแข่งขนัของร้านค้าปลีกข้าวสารที่มีบริษัทใหญ่ และผู้ผลิตขนาดใหญ่เขา้มาแย่งส่วนแบ่งทาง

การตลาดเพิม่ขึน้ ดงันัน้ ความตอ้งการในปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาด และพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิคา้ปลกี

ขา้วสาร จงึมคีวามจาํเป็นและเป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการประเมนิอุปสงค์การเลอืกซื้อขา้วสารใหส้อดคล้องกบัยุคสมยั 

เน่ืองจากสถานการณ์การฟ้ืนฟูเศรษฐกจิไทย การปรบัเปลี่ยนพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคหลงัจากสถานการณ์ COVID-19 

และการเปลีย่นแปลงของยุคสมยัทีอ่าจส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป การศกึษาวจิยัครัง้น้ีจงึเป็น

แนวทางในการพฒันาธุรกจิคา้ปลกีขา้วสารให้สอดคล้องกบัความต้องการของผูบ้รโิภคในปัจจุบนั โดยมวีตัถุประสงค์

การวจิยั 1) เพื่อศกึษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้และอาชพี ของผูใ้ชบ้รกิาร

ธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร 2) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร 3) เพื่อศกึษาความตอ้งการปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดค้าปลีก ของผู้ใช้บริการธุรกิจค้าปลีกข้าวสาร 4) เพื่อศึกษาลักษณะด้านประชากรศาสตร์มี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้รกิารธุรกิจค้าปลกีขา้วสาร 5) เพื่อศกึษาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน จะมผีลต่อการกําหนดตลาด

เป้าหมาย และความคดิของกลุ่มเป้าหมายไดแ้ตกต่างกนัออกไป โดยจะส่งผลต่อความรูส้กึ หรอืความคดิทีต่่างกนัดว้ย

วเิคราะหแ์ต่ละปัจจยั ดงัน้ี 1) เพศ เป็นตวัแปรทีม่คีวามสําคญัในดา้นพฤตกิรรมและในการบรโิภคทีม่คีวามแตกต่างกนั 

เน่ืองจากมอีารมณ์ ความรูส้กึ การรบัรูแ้ละการตดัสนิใจการเลอืกใชธุ้รกจิการบรกิารต่างๆ เพื่อสนองความตอ้งการของ

ตวัเองใหไ้ดสู้งสุด 2) อายุ เป็นปัจจยัทีท่ําใหผู้บ้รโิภคแต่ละราย มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัเน่ืองจากการมี

ประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกัน 3) ระดับการศึกษา เป็นปัจจัยหน่ึงที่ทําให้บุคคลมีความคดิ ค่านิยมชมชอบหรือ

พฤติกรรมที่แตกต่างกัน สําหรบัคนที่มีการศึกษาระดบัสูง ก็มีแนวโน้มที่จะใช้สินค้าที่มีคุณภาพที่ดีกว่าผู้ที่มรีะดบั

การศกึษาตํ่า อาจเน่ืองดว้ยความรูห้รอืประสบการณ์ทีม่ตี่างๆ ทีผ่่านการคดิและวเิคราะห์เป็นอย่างด ี4) รายได ้ส่งผล

ต่อการตดัสนิใจซื้อ และส่งผลต่อการตดัสนิใจการใชบ้รกิาร ซึ่งคนที่มรีายได้ตํ่าจะมคีวามไวต่อราคาเสมอ และคนทีม่ี

รายไดส้งู จะเน้นในเรื่องของการบรกิารหรอืความสะดวกสบายเป็นหลกั 5) อาชพี อาชพีของแต่ละบุคคลนัน้ จะนําไปซึง่

ความตอ้งการในผลติภณัฑนั์น้ๆ ทีแ่ตกต่างกนั (ศริวิรรณ, 2550) 

ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อที่ซื้อสินค้า และบริการจากร้านค้าปลีก เราถือว่าเป็นผู้บริโภดคนสุดท้ายซึ่งผู้บริโภคย่อมจะมี

ความสําคญัต่อกจิการคา้ปลกีเป็นอย่างมากกล่าวคอื ถ้าปราศจากผูบ้รโิภคเสยีแล้วกจิการคา้ปลกีกไ็ม่สามารถจะอยู่ได ้

ดงันัน้ จงึเป็นสิง่สาํคญัทีสุ่ดทีเ่จา้ของกจิการคา้ปลกีจะตอ้งมองถงึและศกึษาถงึสภาพ และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคอย่าง

จริงจงัไม่ว่าจะเป็นในเรื่องพฤติกรรมเกี่ยวกบัแรงกระตุ้นในการซื้อของผู้บริโภค พฤติกรรมในการตดัสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค พฤติกรรมเกี่ยวถึงอุปนิสยัในการซื้อของผู้บริโภค ความเคลื่อนไหวต่างๆ ที่เกี่ยวข้องถึงพฤติกรรมของ

ผูบ้รโิภค ซึง่ถา้ผูค้า้ปลกีมองขา้มสิง่เหล่าน้ีแลว้ ย่อมจะก่อผลเสยีใหก้บักจิการเป็นอย่างมาก ยิง่ในสภาวะการคา้ขายใน
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ปัจจุบนัทีม่กีารแขง่ขนัดว้ยแลว้ การศกึษาถงึผูบ้รโิภคกม็คีวามจาํเป็นอย่างมาก เพราะฉะนัน้จงึเป็นหน้าทีข่องผูบ้รหิาร

ทางการคา้ปลกีทีจ่ะศกึษา และเรยีนรูถ้งึตวัผูบ้รโิภคเพื่อทีจ่ะไดป้รบัตวัใหเ้ขา้ถงึความต้องการของผูบ้รโิภค ซึ่งกจิการ

คา้ปลกีต่างๆ ย่อมจะมผีูบ้รโิภคของตวัเอง ดงันัน้ในการพจิารณาถงึตวัผูบ้รโิภคเราจะแยกพจิารณาไปตามเพศ, อายุ, 

รายได,้ การศกึษา, และอาณาเขต (สมจติร, 2548) 

กลยุทธ์คา้ปลกี (Retailing Strategy) หมายถงึ หน้าทีแ่ละกจิกรรมของรา้นคา้ปลกี ไดแ้ก่ การผสมผสานระหว่างสนิคา้

และการบรกิารลูกค้า การจดัการเกี่ยวกบัสนิค้า สถานที่ตัง้ร้านค้า ส่วนประสมการสื่อสาร การตัง้ราคาค้าปลกี การ

ออกแบบรา้น การจดัแสดงสนิคา้ และภาพลกัษณ์ของรา้น การผสมผสานกนัอย่างเหมาะสมของสิง่เหล่าน้ีจะก่อใหเ้กดิ

บรรยากาศทีด่แีก่ธุรกจิการคา้ปลกี อนัเป็นทีส่นใจของลูกคา้จํานวนมากและนํามาซึ่งผลกําไรของธุรกจิ ไดแ้ก่ 1) การ

จดัการประเภทสนิคา้ 2) การกําหนดราคาขาย 3) การกําหนดทีต่ัง้รา้น 4) ส่วนประสมการสื่อสารกบัลูกคา้ 5) การจดั

วางและการออกแบบรา้น 6) การบรกิารลูกคา้ (คาํนาย, 2557)  

สมมติฐานการวิจยั 

1) ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้และอาชพี มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคการใช้

บรกิารธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคซื้ออะไร, ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ, ใครมส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ, ซื้อเมื่อใด, 

ซื้อทีไ่หน และซื้ออย่างไร  

2) ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มคีวามตอ้งการปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดค้าปลกี ได้แก่ การจดัการประเภทสนิคา้, การกําหนดราคาขาย, การกําหนดทีต่ัง้ร้าน, ส่วนประสมการ

สื่อสารกบัลูกคา้, การจดัวางและการออกแบบรา้น และการบรกิารลูกคา้ ทีแ่ตกต่างกนั 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

  ตวัแปรตน้   

  ลกัษณะประชากรศาสตร ์   

  เพศ อายุ ระดบัการศกึษา   

  รายได ้อาชพี   

     

ตวัแปรตาม    ตวัแปรตาม 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค    
ความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดคา้ปลกี 

1) ผูบ้รโิภคซื้ออะไร    1) การจดัการประเภทสนิคา้ 

2) ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ    2) การกําหนดราคาขาย  

3) ใครมส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ    3) การกําหนดทีต่ัง้รา้น  

4) ซื้อเมื่อใด     4) ส่วนประสมการสื่อสารกบัลูกคา้ 

5) ซื้อทีไ่หน    5) การจดัวางและการออกแบบรา้น 

6) ซื้ออย่างไร    6) การบรกิารลูกคา้  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

ประชากรในการศกึษาครัง้น้ี คอื ครวัเรอืนในประเทศไทย ผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีขา้วสาร หรอืผูบ้รโิภคในการซื้อ

ข้าวสาร ซึ่งไม่ทราบจํานวนที่แน่นอน โดยจัดเก็บวิธีแบบสะดวก (Non-probability Sampling หรือ Convenient 

Sampling) โดยการคํานวณกลุ่มตวัอย่างจากการคาํนวณประชากรกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร จํานวน 

400 คน ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมี 3 ส่วน ได้แก่ 1) ข้อมูล
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เกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บรโิภค 2) ขอ้มูลด้านความต้องการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี 3) คําถามเกี่ยวกบั

ขอ้มลูส่วนบุคคลหรอืขอ้มลูทัว่ไปของ ผูต้อบแบบสอบถาม การทดสอบความเชื่อมัน่ (Cronbach’s Alpha) โดยรวมมคี่า

ตัง้แต่ 0.65 ขึ้นไปทุกด้าน การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ แจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้อธิบายข้อมูล และ การวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 

Statistics) ใชก้ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยแบบอสิระ (Independent Sample t-test) การวเิคระห์ความแปรปรวนทางเดยีว 

(F-Test หรอื One Way ANOVA) และสถติ ิChi-Square โดยมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 289 

คน (ร้อยละ 72.3) มอีายุ 30-39 ปี จํานวน 221 คน (ร้อยละ 55.2) ระดบัการศกึษาสูงสุดอยู่ที่ระดบัปรญิญาตรีหรือ

เทยีบเท่า จํานวน 255 คน (ร้อยละ 63.7) รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ 15,001-30,000 บาท จํานวน 213 คน (ร้อยละ 

53.5) ประกอบธุกจิส่วนตวั จาํนวน 189 คน (รอ้ยละ 47.3) 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมผู้บรโิภคการใช้บรกิารธุรกิจค้าปลกีขา้วสารผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 1) ด้านซื้อ

ขา้วสารชนิดใดบ่อยที่สุด พบว่า มกีารซื้อขา้วขาวมะล/ิหอมปทุม บ่อยที่สุด จํานวน 168 คน (ร้อยละ 42.0) 2) ด้าน

เหตุผลหลกัทีเ่ลอืกซื้อขา้วสาร พบว่า ด้านเหตุผลทีผู่้ทีต่อบแบบสอบถามมากที่สุด คอื หุงขึ้นหมอ้ / ได้ปรมิาณเยอะ 

บ่อยที่สุด จํานวน 126 คน (ร้อยละ 31.5) 3) ด้านตราสินค้าที่ท่านเลือกซื้อบ่อยมากที่สุด พบว่า มีการซื้อข้าวตรา

ไดโนเสาร ์บ่อยทีสุ่ด จาํนวน 175 คน (รอ้ยละ 43.8) 4) ดา้นเหตุผลหลกัทีเ่ลอืกขา้วสาร (จากขอ้ 3) พบว่า เหตุผลดา้น

คุณภาพด ีบ่อยทีสุ่ด จํานวน 174 คน (รอ้ยละ 43.4) 5) ดา้นบุคคลทีม่ส่ีวนในการตดัสนิใจมากทีสุ่ดในการซื้อขา้วสาร 

พบว่า การแนะนําบนสื่อออนไลน์ (คะแนนรวีวิสูง) จํานวน 175 คน (รอ้ยละ 43.8) 6) ดา้นความถี่โดยเฉลี่ยในการซื้อ

ข้าวสาร พบว่า ซื้อข้าวสารความถี่ 2 ครัง้/เดือน บ่อยที่สุด จํานวน 147 คน (ร้อยละ 36.7) 7) ด้านปริมาณการซื้อ

ขา้วสารเฉลี่ยต่อครัง้ทีซ่ื้อ พบว่า ปรมิาณการซื้อขา้วสาร10 กโิลกรมั บ่อยทีสุ่ด จํานวน 160 คน (รอ้ยละ 40.0 8) ดา้น

วนัทีซ่ื้อขา้วสารบ่อยทีสุ่ด พบว่า วนัเสาร์ บ่อยทีสุ่ด จํานวน 302 คน (รอ้ยละ 75.4) 9) ดา้นเวลาทีซ่ื้อขา้วสารบ่อยทีสุ่ด 

พบว่า ช่วงกลางวัน-บ่าย บ่อยที่สุด จํานวน 223 คน (ร้อยละ 55.7) 10) ด้านสถานที่ซื้อข้าวสารบ่อยที่สุด พบว่า 

ซุปเปอรม์ารเ์กต็ บ่อยทีสุ่ด จาํนวน 202 คน (รอ้ยละ 50.5) 11) ดา้นเหตุผลในการเลอืกสถานทีจ่าํหน่ายขา้วสาร พบว่า 

เหตุผลด้านมสีนิค้าให้เลือกหลากหลาย บ่อยที่สุด จํานวน 140 คน (ร้อยละ 35.0) 12) ด้านวธิกีารซื้อที่ใช้บ่อยที่สุด 

พบว่า เงนิโอน บ่อยที่สุด จํานวน 249 คน (ร้อยละ 62.2) 13) ด้านวธิกีารขนส่งที่ใช่บ่อยที่สุด พบว่า การขนส่งด้วย

ตนเอง บ่อยทีสุ่ด จาํนวน 241 คน (รอ้ยละ 60.2) 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกีของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า 1) ดา้นการ

จดัการประเภทสนิค้า ภาพรวมมรีะดบัต้องการมาก มค่ีาเฉลี่ย เท่ากบั 3.78 2) ด้านการกําหนดราคาขาย (Pricing) 

ภาพรวมมีระดับต้องการมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.79 3) ด้านการกําหนดที่ตัง้ร้าน ภาพรวมมีระดับต้องการมาก  

มค่ีาเฉลี่ย เท่ากบั 3.85 4) ดา้นส่วนประสมการสื่อสารกบัลูกค้า ภาพรวมมรีะดบัต้องการมาก มค่ีาเฉลี่ย เท่ากบั 3.86  

5) ดา้นการจดัวางและการออกแบบรา้น ภาพรวมมรีะดบัต้องการมาก มค่ีาเฉลี่ย เท่ากบั 3.91 6) ดา้นการบรกิารลูกคา้ 

ภาพรวมมรีะดบัตอ้งการมาก มค่ีาเฉลีย่ เท่ากบั 3.88 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน จากตารางที ่1 พบว่า 1) ปัจจยัทางดา้นเพศ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในด้าน

ตราสนิค้าที่เลอืกซื้อมากที่สุด คอื ไก่แจ้ และมคีวามสมัพนัธ์ในด้านบุคคลทีม่ส่ีวนในการตดัสนิใจมากที่สุด และ ด้าน

สถานที่ซื้อขา้วสารบ่อยที่สุดในการซื้อขา้วสาร 2) ปัจจยัทางด้านอายุ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภคในด้าน

เหตุผลหลักที่เลือกซื้อข้าวสาร และ ด้านสถานที่ซื้อข้าวสารบ่อยที่สุดในการซื้อข้าวสาร 3) ปัจจัยทางด้านระดบั

การศกึษา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นความถีโ่ดยเฉลี่ยในการซื้อขา้วสารต่อเดอืน 4) ปัจจยัทางดา้น

รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน ดา้นซื้อขา้วสารชนิดใดบ่อยทีสุ่ด ดา้นตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อมากทีสุ่ด คอื 
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ดอกบวั และแบบไม่มียี่ห้อ (แบ่งขาย) และมีความสมัพนัธ์ใน ด้านสถานที่ซื้อข้าวสารบ่อยที่สุดในการซื้อข้าวสาร  

5) ปัจจยัทางดา้นอาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นเหตุผลหลกัทีเ่ลอืกซื้อขา้วสาร และมคีวามสมัพนัธ์

ในดา้นตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อ คอื Aero ดอกมะล ิโลตสั และแบบไม่มยีีห่อ้ (แบ่งขาย)  

ผลการทดสอบสมมตฐิาน จากตารางที ่2 พบว่า ประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ รายได ้อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มคีวามตอ้งการ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดค้าปลกี ในด้านการจดัการประเภทสนิคา้ การกําหนดราคาขาย การกําหนดทีต่ัง้รา้น 

ส่วนประสมการสื่อสารกบัลูกคา้ การจดัวางและการออกแบบ การบรกิารลูกคา้ ทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 ยกเว้นอาชพีที่แตกต่างกนั มดี้านการกําหนดราคาขาย ไม่แตกต่างกนัอย่างมนัียสําคญัทางสถิติทีร่ะดบั 

0.05 ดา้นเพศ และระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนั มคีวามต้องการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี ไม่แตกต่าง

กนัอย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ตารางท่ี 1 สรุปผลวเิคราะหปั์จจยัดา้นประชากรศาสตร ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

การใช้บริการธรุกิจค้าปลีกข้าวสาร 

ประชากรศาสตร ์

เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา รายได้ อาชีพ 

1) ซื้อขา้วสารชนิดใดบ่อยทีสุ่ด 

2) เหตุผลหลกัทีเ่ลอืกซื้อขา้วสาร 

3) ตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อมากทีสุ่ด  

3.1) Aero 

3.2) ไก่แจ ้

3.3) ขา้วแสนด ี

3.4) ดอกบวั 

3.5) ดอกมะล ิ

3.6) ไดโนเสาร ์

3.7) ตราฉตัร 

0.621 

0.467 

 

0.125 

0.032* 

0.344 

0.226 

0.381 

0.725 

0.830 

0.662 

0.036* 

 

0.204 

0.380 

0.376 

0.924 

0.464 

0.787 

0.250 

0.087 

0.876 

 

0.273 

0.142 

0.707 

0.434 

0.132 

0.763 

0.351 

0.006* 

0.426 

 

0.187 

0.948 

0.535 

0.034* 

0.427 

0.114 

0.098 

0.134 

0.008* 

 

0.027* 

0.060 

0.188 

0.678 

0.026* 

0.585 

0.521 

3.8) เบญจรงค ์

3.9) พนมรุง้ 

3.10) มาบญุครอง 

3.11) ระฆงัทอง 

3.12) โลตสั 

3.13) หงสท์อง 

3.14) ซื้อตรงกบัเกษตรกร 

3.15) ไมม่ยีีห่อ้ (แบบแบ่งขาย) 

4) เหตุผลหลกัทีเ่ลอืกขา้วสาร (ในขอ้3) 

5) บุคคลทีม่ส่ีวนในการตดัสนิใจมากทีสุ่ดในการซื้อ

ขา้วสาร 

6) ความถีโ่ดยเฉลีย่ในการซื้อขา้วสารต่อเดอืน 

7) ปรมิาณการซื้อขา้วสารเฉลีย่ต่อครัง้ทีซ่ื้อ 

8) วนัทีซ่ื้อขา้วสารบ่อยทีสุ่ด 

9) ช่วงเวลาทีซ่ื้อขา้วสารบ่อยทีสุ่ด 

10) สถานทีซ่ื้อขา้วสารบ่อยทีสุ่ด 

0.716 

0.421 

0.796 

0.313 

0.188 

0.940 

0.456 

0.384 

0.059 

0.021* 

 

0.520 

0.736 

0.214 

0.377 

0.010* 

0.164 

0.852 

0.241 

0.331 

0.151 

0.353 

0.840 

0.666 

0.886 

0.076 

 

0.487 

0.401 

0.135 

0.738 

0.000** 

0.555 

0.450 

0.425 

0.945 

0.795 

0.680 

0.547 

0.560 

0.659 

0.463 

 

0.000** 

0.544 

0.647 

0.100 

0.136 

0.260 

0.615 

0.511 

0.797 

0.110 

0.874 

0.684 

0.000** 

0.849 

0.147 

 

0.746 

0.413 

0.717 

0.108 

0.050* 

0.202 

0.195 

0.286 

0.916 

0.007* 

0.819 

0.757 

0.015* 

0.976 

0.410 

 

0.893 

0.641 

0.984 

0.494 

0.187 
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พฤติกรรมผู้บริโภค 

การใช้บริการธรุกิจค้าปลีกข้าวสาร 

ประชากรศาสตร ์

เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา รายได้ อาชีพ 

11) เหตุผลในการเลอืกสถานทีจ่าํหน่ายขา้วสาร 

12) วธิกีารซื้อทีใ่ชบ้่อยทีสุ่ด 

13) วธิกีารขนส่งทีใ่ช่บ่อยทีสุ่ด 

0.231 

0.412 

0.108 

0.520 

0.054 

0.161 

0.324 

0.141 

0.983 

0.374 

0.338 

0.353 

0.458 

0.710 

0.776 

* p < .05 

 

ตารางท่ี 2 แสดงผลการวเิคราะหปั์จจยัประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มคีวามตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

คา้ปลกี ทีแ่ตกต่างกนั 

ส่วนประสมทางการตลาดค้าปลีก ประชากรศาสตร ์

เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา รายได้ อาชีพ 

1) การจดัการประเภทสนิคา้  

2) การกําหนดราคาขาย  

3) การกําหนดทีต่ัง้รา้น  

4) ส่วนประสมการสื่อสารกบัลูกคา้  

5) การจดัวางและการออกแบบรา้น  

6) การบรกิารลูกคา้ 

0.394 

0.117 

0.127 

0.051 

0.300 

0.751 

0.000** 

0.000** 

0.000** 

0.006* 

0.000** 

0.001* 

0.455 

0.067 

0.645 

0.742 

0.754 

0.748 

0.000** 

0.071 

0.002* 

0.013* 

0.004* 

0.006* 

0.000** 

0.001* 

0.000** 

0.003* 

0.005* 

0.001* 

* p < .05 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

จากผลการศกึษาความตอ้งการในปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาด และพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธรุกจิคา้ปลกีขา้วสาร 

สามารถวจิารณ์ผลการวจิยั ดงัน้ี 

1) ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได้ และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้รกิาร

ธุรกิจค้าปลกีขา้วสาร จากผลวจิยัของ สริภทัร พุตติ (2562) เรื่องการศกึษาปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ

เลือกใช้บริการร้านค้าปลีกสมยัใหม่ของประชาชนในอําเภอบ้านโป่ง จงัหวดัราชบุรี พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ 

ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ

เลอืกใช้บรกิารร้านค้าปลกีสมยัใหม่ ทัง้ด้านประเภทสนิค้าทีต่้องการซื้อ เหตุผลในการซื้อสนิคา้ ความถี่ในการเขา้ใช้

บรกิาร และสถานทีท่ีม่กัเลอืกใชบ้รกิาร ซงึสอดคล้องกบังานวจิยัน้ีทีพ่บว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

ระดบัการศกึษา รายได ้และอาชพี มคีวามสมัพนัธต์่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร ในดา้นซื้อขา้วสาร

ชนิดใดบ่อยทีสุ่ด ดา้นเหตุผลหลกัทีเ่ลอืกซื้อขา้วสาร ดา้นความถี่โดยเฉลี่ยในการซื้อขา้วสารต่อเดอืน และดา้นสถานที่

ซื้อขา้วสารบ่อยทีสุ่ดในการซื้อขา้วสาร เช่นเดยีวกนั แต่ไม่สอดคลอ้ง ในพฤตกิรรมดา้นตราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อมากที่สุด 

และดา้นบุคคลทีม่ส่ีวนในการตดัสนิใจมากที่สุด ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัประชากรศาตร์ เช่นเดยีวกบังานวจิยัของ ละออทพิย์ 

เกดิน้อย (2555) เรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในเขต อ. เมอืง จ. เชยีงราย 

พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ สถานภาพสมรส การมี

ยานพาหนะและจํานวนสมาชกิในครอบครวั มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม ผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านค้าปลกีแบบ

ดัง้เดมิแตกต่างกนั แต่เพศ และอาชพีไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่มาใชบ้รกิารร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ

แตกต่างกนั 

2) ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ รายได ้และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มคีวามตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี 

ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนัียสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ และระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่าง
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กนัมคีวามตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี ไม่แตกต่างกนัอย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่จาก

งานวจิยัของ อุมาวด ีเดชธารงค์ (2562) เรื่องพฤติกรรมผู้บรโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในจงัหวดัชยัภูม ิพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั 

มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม และดา้นการส่งเสรมิการตลาดทีแ่ตกต่างกนั แต่ผูบ้รโิภค

ทีม่รีายได ้และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม และดา้นการส่งเสรมิ

การตลาดไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลวจิยัทีพ่บว่า อายุ รายได ้และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มคีวามต้องการปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกีภาพรวม แตกต่างกนั ยกเวน้เพศ และระดบัการศกึษา ทีไ่ม่สอดคลอ้งกนั 

จากผลการศกึษาประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา รายได ้และอาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

การใช้บรกิารธุรกิจค้าปลกีขา้วสารในด้านซื้อขา้วสารชนิดใดบ่อยที่สุด ด้านเหตุผลหลกัที่เลอืกซื้อขา้วสาร ด้านตรา

สนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อมากทีสุ่ด ดา้นบุคคลทีม่ส่ีวนในการตดัสนิใจมากทีสุ่ดในการซื้อขา้วสาร ดา้นความถีโ่ดยเฉลีย่ในการซื้อ

ขา้วสารต่อเดอืน และดา้นสถานทีซ่ื้อขา้วสารบ่อยทีสุ่ด อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

จากการวเิคราหผ์ลการทดสอบ พบว่า ประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ รายได ้และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อความตอ้งการ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกีในภาพรวมแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นการจดัการประเภทสนิค้า การกําหนดราคาขาย 

การกําหนดทีต่ัง้รา้น ส่วนประสมการสื่อสารกบัลูกคา้ การจดัวางและการออกแบบรา้น การบรกิารลูกคา้ทีแ่ตกต่างกนั 

อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ยกเวน้ ดา้นรายได ้ทีม่คีวามตอ้งการกําหนดราคาขายไม่แตกต่างกนั 

ขอ้เสนอแนะทีไ่ดร้บัจากการวจิยั 

จากผลการศกึษา ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะแก่ผูป้ระกอบการธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร ดงัน้ี 

1) สิง่ทีผู่ป้ระกอบการควรดําเนินการเป็นอย่างแรก คอื ตกแต่งรา้นคา้ใหม้คีวามสวยงาม มเีครื่องปรบัอากาศ และมไีฟ

ส่องสว่าง 

2) ควรมกีารจดัฝึกอบรมพนักงานในร้าน ให้สงัเกตลูกค้าที่มอีายุ 18-39 ปี หรอืผู้มรีายได้ 30,000 บาท ขึ้นไป หรอื

ประกอบธุกจิส่วนตวั รบัจา้งทัว่ไป หรอืเกษตรกร แนะนําลูกคา้ว่ามบีรกิารจดัส่งถงึบา้น และบรกิารยกขา้วขึน้ (สามารถ

คดิค่าบรกิารได้เล็กน้อย) รวมถึงลูกค้าเพศชาย ที่พนักงานในร้าน จะต้องเขา้ไปแนะนําสนิค้าต่างๆใหแ้ก่ลูกค้าอย่าง

ใกลช้ดิ 

3) ควรจดักิจกรรม หรอืมกีารเชญิชวนให้ลูกค้าผู้ที่มอีายุ 18-39 ปี หรอืผู้มรีายได้ 30,000 บาท ขึ้นไป หรอืประกอบ

อาชีพพนักงานประจํา เข้าติดตามเพจร้านทาง Facebook และ Instagram และทําการประชาสมัพนัธ์ข้อมูล ราคา 

โปรโมชัน่สนิคา้อย่างต่อเน่ือง 

4) ควรมสีนิคา้ประเภทอื่นมาขายร่วมดว้ย เพื่อใหม้สีนิคา้ทีห่ลากหลายชนิด และหากตอ้งการขยายสาขาธุรกจิ หรอืเปิด

รา้นใหม่ ควรเลอืกทาํเลรา้นใกลห้า้งสรรพสนิคา้ หรอืรา้นสะดวกซื้อ หรอืลงทุนเปิดเป็นรา้นขายขา้วขนาดใหญ่ (รา้นคา้

ส่ง) รวมถงึมชี่องทางการสัง่ซื้อทีห่ลากหลาย เช่น Line official, โทรศพัท ์เป็นตน้ 

5) ควรมชี่องทางการรบัชาํระเงนิไดห้ลายช่องทาง โดยเฉพาะวธิเีงนิโอน หรอืเงนิสด 

6) ควรมตีวัอย่างขา้วสารใหลู้กคา้สามารถเหน็ขา้วสาร ดมกลิน่ สมัผสั เพื่อพจิารณาคุณภาพขา้วก่อนตดัสนิใจซื้อ และ

หากมขีา้วสารใหม่ขายตลอดทัง้ปีจะดยีิง่ขึน้ และควรมขีา้วขนาดบรรจุ 10 กโิลกรมั และ 15 กโิลกรมั เตรยีมพรอ้มให้

ลูกคา้เลอืกสรรได ้แต่กย็งัควรมกีารตกัขายตามจาํนวนทีลู่กคา้กําหนดไดด้ว้ย 

7) สนิคา้ทีค่วรนํามาขาย ไดแ้ก่ ขา้วขาวมะล ิหอมปทุม ทีม่คุีณสมบตัหิุงขึน้หมอ้ ไดป้รมิาณเยอะ และหุงง่าย และเน้น

ขา้วทีอ่่อนนุ่ม เช่น ขา้วหอมมะลแิท ้100% สําหรบัผูสู้งอายุ และควรนําขา้วตรา ไดโนเสาร์ แสนด ีตราฉัตร ระฆงัทอง 

หงสท์อง มาขายดว้ย 

8) ควรเปิดรา้นในช่วงกลางวนั-บ่าย และไม่จาํเป็นตอ้งเปิด ในช่วง ดกึ-คํ่า และไม่ควรหยุด หรอืปิดรา้นวนัเสาร ์

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
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1) ในการทําการวจิยัครัง้ต่อไปควรทําการศกึษาวิจยัในพื้นที่ใกล้เคียง เฉพาะเจาะจงในแต่ละภูมภิาค เพื่อเป็นการ

เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีขา้วสาร ในระดบัความตอ้งการและความแตกต่างของปัจจยัต่างๆในแต่ละ

พืน้ทีม่คีวามแตกตา่งหรอืไม่ เพื่อเป็นขอ้มลูในการพจิารณาตดัสนิใจในการลงทุน หรอืเพื่อการวางแผนกลยุทธต์่างๆได้

อย่างมปีระสทิธภิาพไดใ้นครัง้ต่อไป 

2) ควรมกีารศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีม่ผีลต่อระดบัความตอ้งการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี กรณีศกึษา

ร้านค้าปลกี ร้านค้าส่ง SME เปรยีบเทยีบกบั มนิิมาร์ท ซุปเปอร์มาร์เก็ต เพื่อวเิคราะห์กลยุทธ์ที่สามารถแข่งขนักบั

ตลาดผูป้ระกอบการรายใหญ่ได ้

3) ควรมกีารศกึษาโดยใชส้ถติขิ ัน้ทีสู่งกว่าน้ีในการหาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต่างๆกบัระดบัความตอ้งกานปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลกี 
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