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ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือธัญพชืกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

FACTORS OF INFLUENCING PURCHASE DECISION FOR GRANOLA DIAMOND 

GRAINS OF CONSUMER IN BANGKOK 

 

ศศิมา หรือสมบูรณ์1 สมบูรณ์ ศรีอนุรักษว์งศ์2 ประภสัสร วิเศษประภา3 

 
บทคัดย่อ 

 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากแนวโน้มอาหารเพื่อสุขภาโดยเฉพาะธัญพืชเป็นหน่ึงในเทรนด์

อาหารท่ีไดรั้บความนิยมและยงัคงมีการเติบโตเพิ่มข้ึน มีวตัถุประสงคคื์อ เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินค้า และการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด ์

เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative 

research) และเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (questionnaire) ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑ์

ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน อาศยัแบบสอบถามเป็นเคร่ือง

รวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนาด้วย ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุเชิง

เส้นตรง (Multiple Liner Regression) ผลการวิจยัเชิงปริมาณพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี อายุ

ระหว่าง 20 ถึง 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชน นอกจากน้ีผล

การศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามแสดงระดบัความสําคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ในระดบัท่ีมากทั้งในดา้นของผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาด รวมถึงแสดงระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้คุณค่าตราสินคา้

ในระดบัท่ีมากทั้งในดา้นความตระหนกัถึงตราสินคา้ ดา้นคุณภาพการรับรู้และดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

และผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์

เกรนส์ของผูบ้ริโภคในระดบัท่ีมาก 

คําสําคัญ: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การรับรู้คุณค่าตราสินคา้, ความตระหนกัถึงตราสินคา้คุณภาพ

การรับรู้และดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

ศศิมา หรือสมบูรณ์ นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจโครงการ Twin 6  มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 

สมบูรณ์ ศรีอนุรักษว์งศ ์อาจารยป์ระจาํหลกัสูตร ฝ่ายหลกัสูตรโครงการพิเศษ มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 

ประภสัสร วิเศษประภา อาจารยป์ระจาํหลกัสูตร ฝ่ายหลกัสูตรโครงการพิเศษ มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 



2 
 

ABSTRACT 

 

The purposes of this research are to study of influencing purchase decision for granola diamond 

grains of consumer in Bangkok area. Due to clean food trends, especially grains or cereals is one of the 

popular food trends and will continue to grow strongly. This study aims to determine the factors that 

influence the purchasing decision of consumer. The marketing mix (4p’s) and Brand Equity of granola 

diamond grains of consumer in Bangkok area. 

This research is quantitative research and questionnaire used for data collection. The sample 

group is consumers who have purchased granola diamond grains in Bangkok area and random sample of 

400 respondents. The statistical methods used for data analysis were descriptive statistics included 

frequency, percentage, mean, standard deviation and multiple Linear Regression analysis. 

The results of this study showed that most of respondents were females, age between 20-30 years, 

old bachelor’s degree graduated and worked as employees for private companies. Besides, the result 

shows that respondents gave opinions for the importance of marketing mix (4p’s) for granola diamond 

grains at high level of the product, price, place and promotion include gave opinions about brand equity at 

high level of brand awareness, perceive quality and brand loyalty. And respondents gave opinions about 

purchase decision for granola diamond grains at high level. 

 

Key words: The marketing mix (4p’s), brand equity, brand awareness, perceives quality and brand 

loyalty. 

 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ในปัจจุบนักระแสธรรมชาติเทรนด์อาหารธรรมชาติเพื่อสุขภาพกาํลงัมาแรง เน่ืองด้วยคุณค่าดี ๆ 

ของธัญพืชวตัถุดิบจากธรรมชาติท่ีมีคุณประโยชน์ทางโภชนาการต่อร่างกายสูงท่ีรู้จกัและคุน้เคยกนัดี ซ่ึง

คุณประโยชน์หลกัของธญัญาหารเหล่าน้ี คือ ใยอาหารเพื่อควบคุมนํ้าตาลในเลือดและการขบัถ่ายท่ีดี รวมถึง

เป็นแหล่งอาหารท่ีให้พลงังานแก่มนุษยม์ากท่ีสุด ในประเทศท่ีกาํลงัพฒันาบางประเทศ ธญัพชืจะเป็นอาหาร

หลักของประชากรทั้ งประเทศ ผูบ้ริโภคอาจจะมีปัญหาของการตดัสินใจในการจดัหาส่ิงของเพื่อนํามา

บริโภค หรือปัญหาในการเลือกซ้ือเพราะสืบเน่ืองมาจากส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจากภายนอกหรืออาจเกิดจากความ
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ต้องการท่ีเกิดจากภายในหรือทั้ งสองอย่างพร้อม ๆ กัน ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจก็จะเกิดข้ึนทันที  

(พาณี ศิริสะอาด, 2545) สาํหรับผูท่ี้รักสุขภาพในยุคน้ีคงไม่พน้กบัการออกกาํลงักายดว้ยวธีิการต่าง ๆ  คนรัก

สุขภาพมากมายต่างเสาะหาวิธีหรือเคล็ดลบัต่าง ๆ มาสร้างเสริมสุขภาพให้แข็งแรง ไม่ว่าจะเป็นการออก

กาํลงักาย การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการใช้ชีวิต โดยเฉพาะการเลือกรับประทานอาหาร เพราะเช่ือกนัว่า

สุขภาพจะดีหรือไม่ดี ก็ข้ึนอยู่กบัอาหารท่ีเรารับประทานด้วย ซ่ึงกาํลงัไดรั้บความนิยมอย่างท่วมทน้ และ

หน่ึงในอาหารธญัพืช การบริโภคเมล็ดธญัพืช ซ่ึงส่วนผสมของธญัพืชท่ีมีประโยชน์ เช่น ขา้วโอ๊ต ถัว่ ผลไม้

อบแห้ง เมล็ดพนัธ์ุธัญพืชต่าง ๆ มกัถูกนาํมาผา่นกระบวนการจนทาํให้สุกกรอบ หรือนาํมาอดัเป็นแท่งเพื่อ

ความสะดวกต่อการรับประทานท่ีคน้พบวา่มีประโยชน์มากมาย มีไฟเบอร์และธาตุเหล็กสูง  

เราจะเห็นได้ว่ากราโนล่าจะช่วยลดความอว้นหรือควบคุมนํ้ าหนักได้หรือไม่นั้น อยู่ท่ีการเลือก

ธญัพืชเพื่อสุขภาพท่ีมีนํ้าตาลนอ้ย และมีไขมนัชนิดดีสูง อีกทั้งควรรับประทานธญัพืชเพื่อสุขภาพท่ีใส่ผลไม้

มาก ๆ และรับประทานในปริมาณท่ีเหมาะสม ถา้จะใหดี้ควรใชค้วบคู่ไปกบัการออกกาํลงักาย พร้อมควบคุม

อาหารม้ือหลกัอ่ืน ๆ จึงจะไดส้ารอาหารครบถว้น ทั้งไม่อว้นแถมยงัมีสุขภาพดีอีกดว้ยจึงมีผูป้ระกอบการ

จาํนวนมากเล็งเห็นถึงโอกาสในการสร้างรายไดจ้ากกระแสสุขภาพ  

จากความเป็นมาและความสําคญัของปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยั

ทางการตลาดและคุณค่าของตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์เกรนส์

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนาํผลไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์และการให้บริการของผูป้ระกอบการ

ธัญพืชเพื่อสุขภาพยี่ห้อกราโนล่า หรือผูท่ี้สนใจในการประกอบธุรกิจธัญพืชเพื่อสุขภาพกราโนล่าต่อไป 

เน่ืองจากผูป้ระกอบการควรศึกษาแผนการลงทุนและวางแผนเป้าหมายในการขยายช่องทางการตลาดให้

เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะช่วยใหธุ้รกิจมียอดขายท่ีเพิ่มข้ึน 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้าํหนดวตัถุประสงคข์องการศึกษาไว ้2 ประการ คือ สมมติฐานของการวิจยั 

(1) สภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์

เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมุติฐาการวจัิย 

(1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า  

ไดมอนด ์เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) คุณค่าตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตการวจัิย 

(1) ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นจึงกาํหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรไม่

ทราบจาํนวนประชากร (2) ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด คุณค่าของตราสินคา้ 

และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์เกรนส์ ซ่ึงเป็นการวจิยัเชิงสํารวจ (3) ขอบเขตดา้น

ระยะเวลา ผูว้ิจยักาํหนดระยะเวลาในการศึกษาตั้ งแต่ เมษายน พ.ศ. 2562 – กรกฎาคม พ.ศ. 2562 รวม

ระยะเวลาทั้งส้ิน 3 เดือน 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

(1) ประโยชน์เชิงวิชาการ ผลจากการวิจยัคร้ังน้ีสามารถนําไปใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานเพื่อศึกษา

เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้  ท่ีส่งผลให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูว้ิจยั

คาดหวงัว่าผลจากการวิจยัคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการศึกษาเก่ียวปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด คุณค่าตราสินคา้และการตดัสินใจซ้ือตลอดจนใชเ้ป็นพื้นฐานสาํหรับการวจิยัในคร้ังต่อไป 

(2) ประโยชน์เชิงนโยบาย ผลจากการวจิยัคร้ังน้ีทาํให้ผูบ้ริหาร และผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจขายธญัพืช

ได้ทราบถึงปัจจยัในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ทั้งในเร่ืองของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้  ทั้งน้ีเพื่อให้ผูบ้ริหาร

และผูท่ี้เก่ียวขอ้งเกิดความเขา้ใจและสามารถกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมร้านขายธญัพืชออร์

แกนิคกราโนล่าและเป็นแนวคิดการตลาดแบบสมยัใหม่ เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความพึง

พอใจของกลุ่มลูกคา้ เป้าหมาย  

 ด้านผลิตภัณฑ์  คือ ส่ิงท่ีผูข้ายผลิตภัณฑ์ธัญพืชออร์แกนิคกราโนล่ามอบให้แก่ลูกค้าเป็นการ

ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ซ่ึงลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของ

ผลิตภณัฑน์ั้นๆ  
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ด้านราคา คือ ผลิตภณัฑ์ธญัพืชออร์แกนิคกราโนล่ามมีราคาเหมาะสมกบัปริมาณมีแสดงให้เห็นว่า 

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัความคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัค่าใชจ่้ายท่ีเสียไป  

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย คือ ผลิตภณัฑธ์ญัพืชออร์แกนิคกราโนล่าหาซ้ือไดง่้าย ผูบ้ริโภคสะดวก

ในการซ้ือ เป็นการสร้างความสะดวกสบายให้แก่ผูบ้ริโภค ด้วยการเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายเพื่อให้

ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งรวดเร็ว  

ด้านส่งเสริมการตลาด คือ การสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไดง่้ายข้ึน 

โดยเฉพาะมี โปรโมชั่น ส่วนลดตามเทศกาลต่างๆ ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในผลิตภณัฑ์มาก

ยิง่ข้ึน 

คุณค่าตราสินค้า คือ ตราสินคา้ธญัพืชออร์แกนิคกราโนล่าท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นวา่มีคุณค่า ผูบ้ริโภคมี

ทศันคติท่ีดีต่อคุณสมบติัของสินค้า และช่ืนชอบธัญพืชกราโนล่านั้ น รวมถึงประโยชน์ คุณสมบัติและ

เอกลักษณ์ เฉพาะท่ีโดดเด่นของตราสินค้า ผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ท่ีผูใ้ช้บริการ

ตระหนกัได ้ไดแ้ก่ การตระหนกัรู้ตราสินคา้ คุณภาพท่ีถูกรับรู้ และการเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ 

ความตระหนักถึงตราสินค้า คือ ผูบ้ริโภคสามารถจดจาํหรือระลึกไดถึ้งตราสินคา้ผลิตภณัฑ์ธญัพืช 

กราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์น้ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคโดยเฉาะกลุ่มคนรัก

สุขภาพ โดยการผา่นโฆษณาตามส่ือทุกรูปแบบ ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบสาํคญัในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ 

การรับรู้คุณภาพ คือ การรับรู้คุณภาพโดยรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ธัญพืชกราโนล่า  

ไดมอนด์ เกรนส์ ซ่ึงเป็นการรับรู้ถึงคุณประโยชน์ท่ีมีต่อสุขภาพ ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจได้ว่า เม่ือ

รับประทานแลว้จะทาํให้สุขภาพดี ไม่มีผลเสียต่อร่างกายและราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัคุณภาพ ทาํให้เกิด

ความสาํเร็จทางดา้นการเงิน กลยทุธ์รวมถึงดา้นอ่ืน ๆ ของตราสินคา้อีกดว้ย 

ความภักดีต่อตราสินค้า คือ ผู ้บริโภคมีความรู้สึกผูกพัน ผูกติด และเช่ือมั่นผลิตภัณฑ์ธัญพืช 

กราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ อยา่งเหนียวแน่น ถึงแมว้า่จะปรับราคาสูงข้ึนหรือมีแบรนด์ธญัพืชกราโนล่าอ่ืน 

แต่ผูบ้ริโภคยงัเช่ือมัน่ต่อตราสินคา้วา่เป็นสินคา้มีคุณภาพเป็นท่ียอมรับและสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ได ้

การตัดสินใจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ธัญพืชกราโนล่า  

ไดมอนด์ เกรนส์ ในด้านต่าง ๆ ได้แก่ รายละเอียดคุณประโยชน์, ตราสินคา้ ,ความสะดวกในการหาซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์รวมถึงส่ือและโฆษณาต่าง ๆ หรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 

แนวคิดและทฤษฎ ี

1.ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  กล่าวคือ (Armstrong & Kotler, 2009) กล่าวไว้ว่าตัวแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือ

ดงัต่อไปน้ี (1) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ส่ิงท่ีบริษัทนําเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจ โดยการ
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บริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ี

สัมผสัได้และ/หรือสัมผสัไม่ได้ เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่าย (2) ดา้นราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บ

ผลิตภณัฑ์ สินคา้และ/หรือบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อไดรั้บผลประโยชน์

จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้และ/หรือบริการนั้น ๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป (3) ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Place/Channel Distribution) เป็นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้และ/หรือบริการรวมถึงวิธีการท่ีจะนาํ

สินคา้และ/หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑ์ท่ีตอ้งพิจารณาว่า 

กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมาก

ท่ีสุด (4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้างความจูงใจ 

(motivation) ความคิด (thinking) ความรู้สึก (feeling) ความตอ้งการ (need) และความพึงพอใจ (satisfaction) 

ในสินคา้และ/หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใชใ้นการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือน

ความทรงจาํ (remind) ในตวัของผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 

(feeling) ความเช่ือ (belief) และพฤติกรรม (behavior) การซ้ือสินค้าและ/หรือบริการหรืออาจเป็นการ

ติดต่อส่ือสาร (communication) เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 

 2. คุณค่าตราสินคา้ (brand equity) กล่าวคือ (Schiffman & Kanuk , 1994) กล่าวไวว้า่คุณค่าท่ีมีอยูใ่น

ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง เป็นลกัษณะท่ีแสดงถึงการยอมรับผลิตภณัฑ์ใหม่ การจดัสรรพื้นท่ีใน การวางสินคา้ท่ี

ดีกวา่ คุณค่าท่ีรับรู้ คุณภาพท่ีรับรู้ และในดา้นของการส่งเสริมการขายจะมีผลทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสับสน 

ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งสร้างความเขม้แข็งให้กบัตราสินคา้ เพื่อ เพิ่มคุณค่า และกระตุน้ความภกัดีต่อตรา

สินคา้ของผูบ้ริโภค รักษาผูบ้ริโภคไม่ใหเ้ปล่ียนใจไปใช ้ผลิตภณัฑข์องยีห่อ้อ่ืน 

3.กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภค  กล่าวคือ  (Schiffman & Kanuk, 1994) กล่าวไว้ว่า 

กระบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้จากทางเลือกท่ีมีตั้งแต่สองทางเลือกข้ึนไป โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณา ใน

ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งทางดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทาง กายภาพ 

การซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมน้ีทาํให้

เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน  

 

งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

ธัตทพร เพ็ชด้วง และ ถนอมพงษ์ พานิช (2561) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อทศันคติและ

ความตั้งใจซ้ือธัญพืชเพื่อสุขภาพกราโนล่า ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายุ 31 - 40 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี และมีอาชีพ

พนักงานบริษทัเอกชน ดา้นความตั้งใจซ้ือท่ีดีต่อธัญพืชเพื่อสุขภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ผลการ

ทดสอบสมมติฐานพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัทศันคติและความตั้งใจซ้ือ
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ธญัพืชเพื่อสุขภาพ มีความสัมพนัธ์กนั ส่วนในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กนักบัทศันคติและความตั้งใจซ้ือ

ธญัพืชเพื่อสุขภาพ 

พเยาว ์สมหมาย (2548) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงคิดเป็นร้อยละ 70 อายุ 30 - 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.70 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 51 ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 58.70 อาชีพเป็นพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 58 และส่วนใหญ่รายได้

เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท ซ่ึงผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นว่า ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด 

พิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ในระดบัมาก แต่

ถา้มองในดา้นการจดัจาํหน่ายจะมี ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุด เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ี อาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพมีแพร่หลายมากข้ึน ผูบ้ริโภคมีขอ้เปรียบเทียบในการเลือกซ้ือมากข้ึน  

วิภาวี ป้ันนพศรี (2550) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของประชากรใน

อาํเภอลาํลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ผลการวิเคราะห์ พบว่า ประชากรในอาํเภอลาํลูกกา จงัหวดัปทุมธานีส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 10-19 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียนนกัศึกษา และมี

รายไดร้วมเฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากวา่ 5,000 บาท อาย ุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

อย่างมีนัยสําคญัท่ีระดับ 0.007 และรายได้ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

สอดคล้องกบัสมมติฐานการวิจยั ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีความสัมพนัธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพ คือ ทศันคติดา้นสุขภาพ การรับรู้ดา้นสุขภาพ และความเช่ือดา้นสุขภาพ 

 

กรอบแนวคิดการวจัิย 

 ผูว้จิยัไดก้าํหนดแนวคิดและตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา โดยสามารถกาํหนดเป็นกรอบแนวคิดการวิจยั

ไดด้งัต่อไปน้ี  

 

 

 

 

 

 

 

 

ตวัแปรอิสระ (independent variable) 

ตวัแปรตาม (dependent variable) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4Ps) 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) 

- ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  

- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

 

 

คุณค่าตราสินค้า 

- ความตระหนกัถึงตราสินคา้ (Brand Awareness) 

- การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) 

- ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 

 

การตดัสินใจซื้อผลติภณัฑ์ธัญพชืออร์

แกนิคกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

(Purchase Decision) 
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สมมติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า  

ไดมอนด ์เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. คุณค่าตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์เกรนส์

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด ์

เกรนส์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งจากระดบัความเช่ือมัน่ทางสถิติท่ี 0.05 สูตรของ

คอแครน (Cochran, 1977) ทาํให้ไดจ้าํนวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้าํการการแจกแบบสอบถาม

ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) จากนั้นนาํขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์และ

ประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปคาํนวณทางสถิติ ประกอบดว้ย (1) สถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive analysis) เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม และตวัแปรทุกตวั

ตามกรอบแนวความคิดการวิจัย และ (2) สถิติอนุมานใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุเชิงเส้นตรง  

(Multiple Liner Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

สรุปผลการวจัิย 

 

จากผลการวิเคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุเฉล่ียอยูใ่นช่วง 23-30 ปี 

มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี โดยกว่าคร่ึงหน่ึงเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และ 1 ใน 3 ของผูต้อบ

แบบสอบถามประกอบธุรกิจส่วนตัวหรือเป็นเจ้าของกิจการ มีเพียงส่วนน้อยเท่านั้ นท่ีประกอบอาชีพ

ข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ส่วนด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเม่ือพจิารณาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นต่างๆพบวา่มีระดบัความสําคญัมากทุกดา้น ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์

นั้นมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด ส่วนคุณค่าของตราสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัคุณค่าของตราสินคา้ท่ี

มีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณา คุณค่าตราสินคา้ดา้นต่างๆพบวา่มีระดบัความสําคญัมากทุก

ดา้น ซ่ึงคุณค่าตราสินคา้คุณภาพตราสินคา้ท่ีรับรู้นั้นมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
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สําหรับการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ

คิดเห็ น ต่อก ารตัด สิ น ใจซ้ื อผลิ ตภัณ ฑ์ ธัญ พื ชก ราโน ล่า ไดม อน ด์  เก รน ส์  ข องผู ้บ ริโภค ใน เข ต

กรุงเทพมหานคร มีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

 

อภิปรายผลการวจัิย 

 

จากการวิ เคราะห์ ข้อมู ลการตัดสิ น ใจซ้ื อผลิตภัณ ฑ์ ก ราโน ล่า ไดม อน ด์  เกรน ส์  ใน เข ต 

กรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 20-30 ปี มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน และมีพฤติกรรมบริโภคการบริโภคกราโนล่าอย่างสมํ่าเสมอ 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีนิยมบริโภคผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า เป็นกลุ่มคนรักสุขภาพ และตอ้งการอาหารเช้า 

หรือของวา่งท่ีไม่มีแป้ง นํ้ าตาล และไม่เพิ่มคอเลสเตอรอล ซ่ึงปัจจุบนักลุ่มใหญ่ๆ มีกลุ่มคนทาํงาน นกัศึกษา 

เน่ืองจากลุ่มผูบ้ริโภคใช้ชีวิตท่ีเร่งรีบจึงตอ้งการอาหารท่ีสําเร็จรูปพร้อมทานและดีต่อสุขภาพ รวมถึงผูท่ี้

ตอ้งการลดความอว้นหรือควบคุมนํ้ าหนักและตอ้งการรักษารูปร่างให้ดูดี ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีค่อนขา้งให้

ความสําคญักบัอาหารในแต่ละม้ือเป็นอย่างมาก โดยผลการวิเคราะห์สอดคล้องกบังานวิจยัของ ณิพเยาว ์

สมหมาย (2548) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อ

สุขภาพของผูบ้ริโภค ซ่ึงพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค และส่วนประสมทาง

การตลาด ท่ีส่งผลให้พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพเปล่ียนแปลงไป โดยพิจารณาจากปัจจยั

ทางประชากรศาสตร์ การศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 70 ส่วนอายุ 20-30 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 31.70 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 51 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 58.70 

อาชีพเป็นพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 58  พฤติกรรมการดูแลสุขภาพและการ58.70 บริโภคอาหารเสริม

เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ไม่มีโรคประจาํตวั คิดเป็นร้อยละ 68.70 สนใจและดูแลสุขภาพในระดบั

มาก คิดเป็นร้อยละ 44 วิธีดูแลสุขภาพโดยทานอาหารวนัละ 3 ม้ือ คิดเป็นร้อยละ 23.35 และปัจจยัของส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคมีความ

คิดเห็นวา่ ปัจจยัของส่วนประสมทางการตลาด พิจารณาดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร

เสริมเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ในระดบัมาก แต่ถา้มองในดา้นการจดัจาํหน่ายจะมี ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั

มากท่ีสุด เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ี อาหารเสริมเพื่อสุขภาพมีแพร่หลายมากข้ึน ผูบ้ริโภคมีขอ้เปรียบเทียบใน

การเลือกซ้ือมากข้ึน 

ส่วนการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธัญพืช 

กราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเม่ือ

พิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างๆพบว่ามีระดบัความสําคญัมากทุกด้าน ซ่ึงปัจจยัส่วน
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ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑน์ั้นมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา 

และด้านส่งเสริมการตลาดตามลาํดับ โดยทุกด้านผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญมากทั้ งส้ิน 

สาเหตุท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) โดยการบริโภคหรือการใชบ้ริการ

นั้นสามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ/หรือสัมผสั

ไม่ได ้เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือ

ผูจ้ดัจาํหน่าย นอกจากน้ี ตวัผลิตภณัฑ์ท่ีนาํเสนอขายนั้น สามารถเป็นไดท้ั้งในรูปแบบของการมีตวัตนและ/

หรือการไม่มีตวัตนก็ได้ เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑ์นั้ น ๆ จาํเป็นต้องมีอรรถประโยชน์ (utility) และมีคุณค่า 

(value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เหล่านั้น ทั้งน้ีการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ควร

จะต้องคํานึงและให้ความสําคัญ เก่ียวกับปัจจัยด้านต่าง ๆ ดังน้ี  (1) ความแตกต่างของผลิตภัณ ฑ ์

(product/service differentiation) หรือความความแตกต่างทางการแข่งขัน (competitive differentiation) 

เพื่อให้สินคา้และ/หรือบริการของกิจการมีความแตกต่างอย่างโดดเด่น (2) องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของ

ผลิตภณัฑ์ (product component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑ์ตราสินคา้ 

เป็นต้น (3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์เพื่อแสดง

ตาํแหน่งของผลิตภณัฑว์า่อยูใ่นส่วนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกต่าง (differentiation) และมีคุณค่า (value) 

ในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (product development) เพื่อทาํให้ผลิตภณัฑ์มี

ความใหม่ โดยการปรับปรุงและพฒันาให้ดียิ่งข้ึน (new and improved) อยา่งสมํ่าเสมอ ทั้งน้ีจะตอ้งคาํนึงถึง

ความสามารถของบริษทัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ดียิ่งข้ึนไปเร่ือย ๆ (5) กลยุทธ์เก่ียวกบั

ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (product mix) และสายผลิตภณัฑ์ (product line) นอกจากสอดคลอ้งกบัแนวคิดและ

ทฤษฎีดงักล่าวขา้งตน้และยงัสอดคล้องกบังานวิจยับุณฑริก มงคลพิทกัษ์สุข (2556) วิจยัเร่ืองปัจจยัส่วน

บุคคลกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคใน

เขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ผลการศึกษาพบวา่งานวจิยัผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรกเน่ืองจากผลิตภณัฑ์กราโนล่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีวตัถุดิบคุณภาพ มีช่ือเสียงเน่ืองจาก

เป็นธัญพืชกราโนล่ารายแรกๆของประเทศไทย และมีรสชาติอร่อยถูกปากผู ้บริโภค รวมถึงมีเมนูท่ี

หลากหลาย และเลือกใชบ้รรจุภณัฑท่ี์สวยงามรวมถึงมีฉลากแจง้บอกรายละเอียดทางโภชนาการอยา่งชดัเจน 

สําหรับความคิดเห็นต่อคุณค่าของตราสินค้าท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า  

ไดมอนด์ เกรนส์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเม่ือพิจารณา

คุณค่าตราสินคา้ดา้นต่างๆพบวา่มีระดบัความสาํคญัมากทุกดา้น ซ่ึงคุณค่าตราสินคา้ดา้นคุณภาพตราสินคา้ท่ี

รับรู้นั้นมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด ซ่ึง Parasuraman, Zeithaml & Berry (1988) กล่าวว่า การรับรู้คุณค่าดา้นคุณภาพ 

ซ่ึงลูกคา้จะประเมินคุณภาพสินคา้และบริการโดยเปรียบเทียบความตอ้งการ หรือความคาดหวงักบัสินคา้ท่ี

ไดรั้บจริง และการท่ีองคก์ารจะไดรั้บช่ือเสียงจากคุณภาพบริการ ตอ้งมีการบริการอยา่งคงท่ี อยูใ่นระดบัของ
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การรับรู้ของลูกคา้ หรือมากกว่าความคาดหวงัของลูกคา้ โดยการประเมินคุณภาพบริการนั้นทาํไดย้ากกว่า

การประเมินคุณภาพสินคา้การรับรู้คุณภาพบริการเป็นผลลพัธ์จากการเปรียบเทียบความคาดหวงัของลูกคา้

กบับริการท่ีไดรั้บจริงซ่ึงคุณภาพท่ีถูกประเมินไม่ไดเ้ป็นการประเมินเฉพาะผลจากการบริการเท่านั้นต่อเป็น

การประเมินท่ีรวมไปถึงกระบวนการของบริการท่ีได้รับ นอกจากน้ียงัสอดคล้องกบัแนวคิดและทฤษฎี

ดงักล่าวขา้งตน้และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของดนุสรณ์ อรัญสุคนธ์ (2558) วิจยัเร่ืองการรับรู้คุณค่าตรา

สินค้าท่ี ส่ งผลต่อความภัก ดีต่อตราสินค้าประเภทผลิตภัณ ฑ์ จัดแต่งทรงผมของผู ้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่งานวจิยัผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบัดา้นคุณภาพตราสินคา้ท่ี

รับรู้เป็นอนัดบัแรก สรุปผลลพัธ์ท่ีไดว้า่ คุณภาพตราสินคา้ท่ีรับรู้ของผลิตภณัฑ์กราโนล่าคือ มีประโยชน์ต่อ

ต่อสุขภาพ ช่วยเร่ืองระบบขบัถ่าย ลดคลอเรสเตอรอลและไขมนัในเลือดให้หลอดเลือดแข็งแรง และเหมาะ

กบัคนท่ีตอ้งการรักษารูปร่าง  

ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ธัญพืชกราโนล่า  

ไดม อ น ด์  เก รน ส์  ข องผู ้บ ริโภ ค ใน เข ต ก รุง เท พ ม ห าน ค ร มี โด ยภ าพ รวม อ ยู่ ใน ระ ดับ ม าก  ซ่ึ ง  

Kotler & Keller (2012) พบว่าในกระบวนการตัดสินใจสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภค ในขั้ นตอนของการ

ประเมินผลทางเลือก บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล

เร่ิมตน้ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ตราต่าง ๆ 

นอกจากน้ียงัสอดคล้องกบั กบั ไมตรี เสถะรักษ์(2558) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ธัญพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบส่วน

ใหญ่ มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก สรุปผลลพัธ์ท่ีไดว้่า การตดัสินใจสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กราโนล่า 

เพราะผูบ้ริโภคมัน่ใจวา่เม่ือรับประทานแลว้ไม่เป็นอนัตรายต่อสุขภาพและหาซ้ือง่าย มีวางจาํหน่ายตามร้าน

สะดวกซ้ือและซูเปอร์มาร์เกตชั้นนาํทัว่ประเทศ 

จากการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ผลการทดสอบสมมุติฐาน เป็นจริง ยอมรับสมมติฐาน ณ 

ระดบันยัสําคญัท่ี 0.01  ซ่ึงหมายความวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ 

โดยมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริมการตลาดท่ี

มีต่อสินคา้ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์เกรนส์ อยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติ ส่วนทางดา้นของผลิตภณัฑ ์ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ อาจเป็นเพราะวา่ผลิตภณัฑ์กราโนล่าแต่

ละยี่ห้อราคาใกลเ้คียงกนั มีคุณภาพไม่ต่างกนั ซ่ึงผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆก็ทาํเหมือนกนั แต่ยี่ห้อไดมอนด ์

เกรนส์ เป็นรายแรกของเมืองไทยทาํใหไ้ดรั้บความนิยมในช่วงแรกเท่านั้น 

จากการวเิคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบวา่ผลการทดสอบสมมุติฐาน เป็นจริง ยอมรับสมมติฐาน 

ณ ระดบันยัสําคญัท่ี 0.01  ซ่ึงหมายความวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ธญัพืชกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ หากมี

การรู้จักตราสินค้า ด้านการรับรู้คุณภาพและความภักดีต่อตราสินค้า ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑธ์ญัพืชกราโนล่า ไดมอนด ์เกรนส์ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
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ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการจากผลการวจัิย 

ผลการวิเคราะห์พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้ นผูบ้ริหารและผูท่ี้

เก่ียวขอ้งควรจะเพิ่มช่องทางการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์กราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ ผ่าน Lazada, Shopee และ มี

บริการจดัส่งสินคา้ถึงท่ี นอกจากน้ีผลการวิเคราะห์ยงัพบว่าดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร รองลงมา ดงันั้น

ผูบ้ริหารและผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรจะส่งเสริมดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ มีการทาํโปรโมชัน่และราคาตอ้งมี

ความแตกต่างเพราะมนัจะไดไ้ม่ซํ้ าเดิม เปล่ียนรูปแบบบรรจุภณัฑ์ให้แปลกใหม่เพื่อท่ีจะสร้างคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์ ให้เขา้ไปอยู่ในใจผูบ้ริโภค แต่อยู่ภายใตแ้บรนด์เดิม ตามกลยุทธ์การเติบโตขององค์กร รวมถึง

ตอ้งอพัเดทขอ้มูลผ่านช่องทางออนไลน์และมีกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผ่านส่ือออนไลน์อย่าง

สมํ่าเสมอ ผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

กราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันั้นผูบ้ริหารและผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรจะมี

ราคาท่ีชัดเจนและราคามีความเหมาะสมกับวตัถุดิบ แต่อย่างไรก็ตามผลการวิเคราะห์พบว่าปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกราโนล่า ไดมอนด์ เกรนส์ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูบ้ริหารและผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรให้ความสําคญัดา้นน้ีมากท่ีสุด เน่ืองจากผลิตภณัฑ์

ธัญพืชกราโนล่าตามท้องตลาดแต่ละแบรนด์มีลักษณะเหมือนๆกัน ไม่มีความแตกต่างกนัมากนักและมี

พื้นฐานท่ีคลา้ยคลึงกนั ฉะนั้นควรท่ีจะเปล่ียนท่ีตวัผลิตภณัฑเ์ป็นรูปแบบแท่ง (bar) ให้สามารถรับประทาน

สะดวกทุกท่ีทุกเวลา หรือสร้างมีความแปลกใหม่ให้ต่างจากเดิม แต่ยงัคงมีเมนูหลากหลายเพื่อเป็นทางเลือก

ใหก้บัลูกคา้และบนกล่องผลิตภณัฑมี์ฉลากแจง้รายละเอียดทางโภชนาการอยา่งชดัเจน 

 

ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยในคร้ังต่อไป 
(1) การศึกษาคร้ังต่อไป ผูท่ี้สนใจอาจศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยัอ่ืนๆนอกเหนือจากส่วนประสม

ทางการตลาด เช่น ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ปัจจยัดา้นสังคม 

และปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ เพื่อตอบสนองต่อความเปล่ียนแปลงของขนาดตลาดอาหารออร์แกนิคท่ีกาํลงัเติบโต 

(Growth) จะนาํไปสู่การต่อยอดงานวิจยัด้านการตลาดอาหารออร์แกนิคของไทยเก่ียวกบัปัจจยัด้านต่างๆ

ดงักล่าวต่อไป (2) ดา้นผูป้ระกอบ มีความตอ้งการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายให้ครอบคลุมจึงตอ้งการทราบเร่ือง

ของการบริโภคธัญพืชกราโนล่าเพื่อนํามาปรับปรุงทั้ งด้านบรรจุภณัฑ์ รสชาติท่ีมีความหลากหลาย จึง

ทาํการศึกษาเพิ่มเติมโดยแนะนําให้ทาํการศึกษากับกลุ่มประชากร/กลุ่มตวัอย่างกลุ่มอ่ืน ๆ ในสถานท่ีท่ี

แตกต่างกนั เช่น ควรศึกษาอาชีพท่ีท่ีแตกต่างจากงานวิจยัฉบบัน้ี และศึกษาจงัหวดัอ่ืน ๆ เพื่อนาํมาศึกษาวา่มี
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ความแตกต่าง จากท่ีนาํเสนอในงานวิจยัฉบบัน้ีหรือไม่ ผลท่ีไดส้ามารถนาํมากาํหนดกลยุทธ์ในการทาํธุรกิจ

ธญัพืชกราโนล่าใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค 

 

ข้อจํากดังานวจัิย 

 

  เน่ืองจากช่องทางการจดัจาํหน่ายทางการตลาดธญัพืชออร์แกนิคอยูใ่นช่วงเจริญเติบโต(Growth) เม่ือ

เปรียบเทียบในอดีตเน่ืองจากอุปสงคต์ลาดของผูบ้ริโภคเพิ่มสูงข้ึนทาํใหผู้ว้ิจยัมุ่งเนน้เพื่อศึกษาส่วนประสม

ทางการตลาดเพื่อใหท้นัต่อการเปล่ียนแปลงของขนาดตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงในอนาคตนาํไปสู่การสร้าง

กลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

 

เอกสารอ้างองิ 
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