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บทคดัย่อ 

 วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ระดับการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ จ  าแนกตามปัจจัย
ประชากรศาสตร์ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ 3) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกบัระดบัการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ กลุ่มตวัอย่างคือ บุคคลท่ีอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใช้วิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเชิงส ารวจ 
(Survey Research) ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล ในการวิเคราะห์ข้อมูล ใช้
ค่า เฉล่ีย ค่า เ บ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบใช้สถิติ Independent-Sample T Test,  One-Way 
ANOVA, ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน ผลการวิจยัพบวา่ 1) เพศหญิงมีระดบัการซ้ือมากกวา่
เพศชาย กลุ่มอายุ 51 ปี - 60 ปี มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน / 
ธุรกิจส่วนตวัมี  และ กลุ่มรายได ้15,001 – 30,000 บาท มีระดบัการซ้ือมากท่ีสุด 2) ระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  อยู่ในระดบัความส าคญัสูงท่ีสุด 
รองลงมาดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place ) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
3) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ี
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ระดบั .05  ขอ้เสนอแนะ : ผูป้ระกอบการควรท าการตลาดกลุ่มลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือน้อย และเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายส าหรับกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
 
ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ านวนเงินซ้ือน ้าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ กรุงเทพมหานคร 

 
ABSTRACT 
 
 The objectives were to study 1)  the purchase amount of refined sugar classified by 

demographic factors of the population in Bangkok, 2)  the importance of marketing mix factors 

affecting the purchase amount of refined sugar, 3)  the correlation between marketing mix factors 

and purchase amount of refined sugar. The sample group was 400 peoples living in Bangkok. Use 

quantitative research -  survey research by using questionnaires as a tool to collect data, in data 

analysis used mean, standard deviation. The statistic test uses Independent Sample Test, One-Way 

ANOVA and Pearson coefficient. The results found that 1) females have higher purchasing levels 

than males, age group 51 years - 60 years,  a postgraduate degree, occupation of a private company 

employee /  personal business, and income group 15,001 –  30,000 baht had the highest purchase 

amount 2)  the importance of the marketing mix factors, product was at the highest important 

followed by price, place, promotion and 3) correlation between marketing mix factors, distribution 

channel, product, price,  marketing promotion had a positive relationship, statistically significant at 

the .05 level. Suggestions: entrepreneurs should use marketing strategies to low-buying customers. 

and increase distribution channels for the new generation. 
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บทน า 

 การศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครในบทน้ีผูว้ิจยัขอกล่าวถึง ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา วตัถุประสงคข์อง

การวจิยั ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ขอบเขตของการวจิยั ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ ดงัน้ี 



ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 “น ้าตาล” เป็นสารใหค้วามหวานจากพืช ท่ีมีความตอ้งการสูงทัว่โลกทั้งเพื่อบริโภคโดยตรงและ

เป็นสารปรุงแต่งรสในผลิตภณัฑต่์าง ๆ ในประเทศไทย มีผูป้ระกอบการโรงงานน ้าตาล ทั้งหมด 57 แห่ง 

ส่วนใหญ่โรงงานน ้าตาลตั้งอยูใ่นพื้นท่ีใกลแ้หล่งเพาะปลูกเพื่อเพิ่มความสะดวกในการจดัหาวตัถุดิบให้

ตรงตามแผนการผลิต เป็นการประหยดัตน้ทุนขนส่ง และ เพิ่มความสะดวกในการติดต่อ ส่งเสริม หรือ

ให้ความช่วยเหลือแก่เกษตรกร นอกจากน้ี การตั้งโรงงานยงัค านึงถึงการใกลส่ิ้งอ านวยความสะดวก

ดา้นโลจิสติกส์ (อาทิ หวัเมืองใหญ่ ท่าเรือ และศูนยก์ลางการคา้) โดยจงัหวดักาญจนบุรีมีจ านวนโรงงาน

น ้ าตาลมากท่ีสุด 8 แห่ง รองลงมาเป็นอุดรธานี (4 โรงงาน) และชลบุรี (4 โรงงาน) ผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้าก

กระบวนการผลิตน ้ าตาลแบ่งออกเป็น น ้ าตาลทรายดิบ (Raw sugar): มีสีน ้ าตาลอ่อนถึงเขม้ มีความช้ืน

ปานกลาง มีกากน ้ าตาลมาก เกล็ดน ้ าตาลจบัตวักนัแน่น มีส่ิงสกปรกเจือปน และมีความบริสุทธ์ิต ่า ใช้

เป็นวตัถุดิบตั้งตน้ในการผลิตน ้ าตาลทรายขาว น ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ และผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ อาทิ เอ

ทานอล แอลกอฮอล์ และพลาสติก น ้ าตาลทรายดิบตอ้งน าเขา้กระบวนการท าให้บริสุทธ์ิจึงสามารถ

บริโภคได ้น ้าตาลทรายขาว (White sugar): ไดจ้ากการสกดัเอาส่ิงเจือปนออกจากน ้ าตาลทรายดิบ อยูใ่น

รูปผลึก มีสีขาวถึงเหลืองอ่อน มีกากน ้ าตาลและความช้ืนน้อย เกล็ดน ้ าตาลจบัตวัไม่แน่น มีความร่วน

กว่าน ้ าตาลทรายดิบ นิยมใช้บริโภคในครัวเรือน และเป็นวตัถุดิบส าหรับอุตสาหกรรมอาหารและ

เคร่ืองด่ืม น ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ (Refined sugar): ผา่นกระบวนการผลิตคลา้ยน ้ าตาลทรายขาว แต่มี

ความบริสุทธ์ิมากกว่า มีลักษณะเป็นเม็ดหรือเกล็ดสีขาวใส มีความสะอาดมาก ไม่มีกากน ้ าตาล มี

ความช้ืนนอ้ยมากหรือไม่มีเลย นิยมใชใ้นครัวเรือนและอุตสาหกรรมท่ีใช้น ้ าตาลท่ีมีความบริสุทธ์ิมาก 

อาทิ น ้าอดัลม เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั และยา ดา้นความตอ้งการบริโภคน ้าตาลในประเทศอยูท่ี่ 2.5 ลา้นตนั 

คิดเป็นสัดส่วน 19% ของปริมาณจ าหน่ายน ้ าตาลไทย แบ่งเป็นความต้องการของผูบ้ริโภคโดยตรง 

56.9% ท่ีเหลืออีก 43.1% เป็นความต้องการใช้ในอุตสาหกรรมต่อเน่ือง (ทางอ้อม) อาทิ เคร่ืองด่ืม 

(สัดส่วน 48.1% ของปริมาณการใช้น ้ าตาลทรายทางออ้มทั้งหมด) รองลงมาเป็นอาหาร (22.4%) และ

ผลิตภณัฑน์ม (19.4%)  

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาระดบัการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ จ  าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 



2. เพื่อศึกษาระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

น ้าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับระดับการซ้ือ

น ้าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากงานวจัิย 

1. เพื่อให้ทราบถึงขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัระดบัความตอ้งการบริโภคน ้ าตาลทรายขาว

บริสุทธ์ิ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ผลการศึกษาการวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์ของผูป้ระกอบการในการก าหนดส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมความตอ้งการของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ผลการศึกษาการวจิยัน้ีจะเป็นประโยชน์ของผูป้ระกอบการในการก าหนดส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมเพื่อเป็นแนวทางในการผลิตและจ าหน่ายใหต้รงต่อความตอ้งการ

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตการวจัิย และข้อตกลงเบื้องต้น 

 การศึกษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตงานวจิยัดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ขอบเขตของกลุ่มตัวอย่าง ทางผู ้วิจ ัยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครจึงใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตวัอย่างจากตารางส าเร็จของ Taro Yamane ท่ีระดบัความ

คราดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างท่ียอมรับได้ 5% จึงท าให้ระดบัความน่าเช่ือมัน่อยู่ท่ี 95% โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีตอ้งการมีจ านวน 400 คน  

3. ขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเด็นท่ีศึกษา 

3.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด 

3.2 ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย จ านวนเงินท่ีซ้ือน ้าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิต่อปี 

4. ขอบเขตระยะเวลา ด าเนินการวิจยัโดยเร่ิมตั้งแต่เดือน กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2565 ถึงเดือน

มีนาคม พ.ศ.2565 



5. ข้อตกลงเบ้ืองต้น การศึกษาน้ีไม่ครอบคลุมถึงประชากรท่ีไม่ได้อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร 

เคร่ืองมือและวธีิการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูลรวบรวมข้อมูล 

เคร่ืองมือในงานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) แบบไม่

ทดลอง (Non-Experimental Design ) โดยใชว้ธีิการวจิยัแบบการส ารวจ (Survey Research) ผา่นการ

เก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามในการคดักรองเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัประชากร มี

ค าถาม 1 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed-

Ended) เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ซ่ึงเป็นค าถามท่ีใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าตาล

ทรายขาวบริสุทธ์ิ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed-Ended) ใชม้าตราส่วนประมาณค่าแบบ

ไลเคิร์ท (Likert Rating Scale) มีค  าตอบใหเ้ลือก 10 ระดบั  

ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัจ านวนเงินท่ีซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิในรอบปีท่ีผา่น

มา 

ทฤษฎแีละงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

1. แนวคิดและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538,หนา้ 41-42) อา้งถึงใน สุจรรยา น ้าทองค า, 2558:หนา้ 
10 กล่าวว่าลกัษณะของประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ 
รายได ้อาชีพ การศึกษา วิไลพร สุตนัไชยนนท์ อา้งถึงใน ปนดัดา น้อยประทุม, หน้า 7 กล่าวว่า 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถึงประเภทต่าง ๆ ของกลุ่มประชากรท า
ใหไ้ด ้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ลกัษณะประชากรศาสตร์จึงเป็น
เกณฑท่ี์นิยมใชใ้น การแบ่งส่วนตลาด เน่ืองจากสามารถน าสถิติท่ีวดัไดม้าใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด



และก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เป็นการวดัค่าทางสถิติท่ีง่ายกวา่ตวัแปรอ่ืน ๆ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 
38-39) อ้างอิงใน ฐาปนี สวนนุชและอาทิตยา คุ้มศรี,2556: หน้า 7 กล่าวว่า ลักษณะของ
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ เพศ วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะท่ี
กล่าวมีความส าคัญต่อนักการตลาดเพราะมันเก่ียวกับอุปสงค์ของตัวสินค้าทั้ งหลาย การ
เปล่ียนแปลงของประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหม่ และตลาดอ่ืน ๆจะหมดไป
หรือลดความส าคญัลง   

2. แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางตลาด 

  เสรี วงษ์มนฑา , 2542 อา้งถึงใน ณัฐพศัพนธ์ แสวงทรัพย ์, 2561: หน้า  20 กล่าวว่า 
การตลาดต้องเร่ิมจากการศึกษาความต้องการของลูกค้าแล้วแล้วน าเสนอผลิตภัณฑ์ โดยน า
เคร่ืองมือทางการตลาดต่าง ๆมาใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้ส่วน
ประสมประกอบด้วย 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็น ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละไม่ได ้ผลิตภณัฑอ์าจเป็นสินคา้ บริการสถานท่ี บุคคล 
หรือความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาลูกคา้ 
จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์ขายได้ 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีมีความ
จ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปแบบท่ีเป็นตวัเงิน ราคาเป็น
ตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคตอ้งการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะท าการตดัสินใจซ้ือ 3. การจดั
จ าหน่าย (Place  หรือ Distribution) คือโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วย สถาบันและ
กิจกรรม ใช้เพื่อส่งผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 4. การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) คือ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้ หรือบริการ 
หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยคาควา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ 
หรือเป็นการติดต่อส่ือสารกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขายการส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ 5. บุคคล (People) ตอ้งมีการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูง
ใจ (Motivation) เพื่อสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดท้  าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจท่ี
แตกต่างจากท่ีอ่ืน พนักงานต้องมีมารยาท มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา 
ตอบสนองการบริการลูกคา้ไดร้วดเร็ว 6. การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) เป็นองค์ประกอบท่ีมีส่วนท าให้ลูกคา้รู้ว่าการบริการนั้นมีคุณภาพ มี
ความเหมาะสมมีประสิทธิภาพ คือ อาคาร สภาพแวดลอ้มของสถานท่ี การออกแบบตกแต่ง การ



แบ่งส่วนพื้นท่ี และอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ไดดี้ 7. กระบวนการการให้บริการ (Procedure) คือ
ขั้นตอนการให้บริการ เพื่อส่งมอบคุณภาพ การให้บริการนั้นกบัลูกคา้ ไดร้วดเร็วและประทบัใจ 
รวมเรียกวา่ “7Ps” ท่ีสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) และกนกพรรณ 
สุขฤทธ์ิ (2557, น. 33) อ้างถึงใน นิพทัธ์ มาชัยยะ , 2562: หน้า 10 ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสม
การตลาด หมายถึง ตวัแปรทางดา้นการตลาดท่ีควบคุมได ้โดยบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึง
พอใจกบักลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงั ต่อไปน้ี 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน า
ออกขายเพื่อ ก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัได้และ/หรือสัมผสัไม่ได้ เช่น 
รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือ
ผูจ้ดัจ  าหน่าย 2. ดา้นราคา ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ์ สินคา้
และ/หรือ บริการของกิจการหรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้ควรรับรู้ เพื่อใหไ้ดรั้บผลประโยชน์
จากใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้และ/หรือบริการนั้น ๆ อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป นอกจากน้ี ยงัอาจ
หมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของ ตวัเงิน ซ่ึงลูกค้าใช้ในการเปรียบเทียบระหว่างราคา              
( Price) ท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไป กบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงหาก
ว่าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าก็จะท าการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision) 3. ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย หมายถึงช่องทางการจ าหน่ายสินคา้และ หรือบริการ รวมถึงวธีิการท่ีจะน าสินคา้และหรือ
บริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการ 4. คา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง 
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้าง ความจูงใจ ความคิด ความรู้สึก ความตอ้งการ และ 
ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินค้าและ หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้ เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความทรงจ าในตวัผลิตภณัฑ์ โดยคาควา่การ
ส่งเสริม การตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม  การซ้ือสินคา้และ หรือ
บริการ หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสาร เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ี
จะตอ้งมีการใช ้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อยา่งผสมผสานกนัหรือเรียกไดว้า่
เป็น เคร่ืองมือ ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 5. ดา้นบุคคล หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อ
ประโยชน์ให้แก่ องค์กรต่าง ๆ ซ่ึงนับรวมตั้ งแต่เจ้าของกิจการ ผูบ้ริหารระดับสูง กลาง ล่าง 
พนักงานทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรทั้งหมดนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคญั เน่ืองจากเป็นผูท่ี้คิดวางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รใหเ้ป็นไปในทิศทาง
ท่ีวางกลยุทธ์ไว ้นอกจากน้ีบทบาทอีกอยา่งหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความส าคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์
และสร้างมิตร ไมตรี ต่อลูกคา้ เป็นส่ิงส าคญัท่ี จะท าให้ถูกคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความ
ผกูพนักบัองคก์รในระยะยาว 6. ดา้นลกัยณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้าก



การเลือกใช้ สินคา้และหรือบริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมี
คุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนกังานในร้าน การ
พูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ีรวดเร็วเป็นตน้ 7.ดา้นกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบติัในคา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการ
ให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วโดยใน แต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรม ตามแต่
รูปแบบและวธีิการด าเนินงานขององคก์ร ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนั จะ
ท าให้กระบวนการ โดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนการ
ท างานในด้านของการ บริการ จ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชัดเจน เพื่อให้
พนกังานภายในองคก์รทุกคน เกิดความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนั
ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและราบร่ืน จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ผูว้จิยัสรุปไดว้า่ 
ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) และ (7Ps) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้
เป็นส่ิงส าคญัในการก าหนดกลยุทธ์ ต่าง ๆทางดา้นการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะตอ้งมีการจดัการส่วน
ประสมแต่ละอยา่งให้มีความเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของธุรกิจท่ีแตกต่าง
กนัออกไป เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ส่วนประสมทาง
การตลาดจดัแบ่งได้ดงัน้ีคือ 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) 2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

3. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม การศึกษาในคร้ังน้ี
มีวตัถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม 2. เพื่อ
ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวัด
สมุทรสงคราม 3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
น ้ าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม ใช้วิธีการศึกษาเชิงส ารวจ โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่าง คือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงครามจ านวน 400 คน 
โดย ใช้แบบสอบถามในการเก็บราบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเยี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ไค-สแควร์ (Chi-square)  และ การวดั
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร (Cramer's V) โดยใช้ไปรแกรมการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติส าเร็จรูป 
SPSS มาช่วยในการวิเคราะห์ขอ้มูลและประมาลผลผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหวา่ง 21-30 ปีสถานภาพสมรสหรืออยูด่ว้ยกนั ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 



อาชีพธุรกิจส่วนตวัหรือคา้ขาย รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 25,000 บาท ซ้ือน ้าตาลมะพร้าแทใ้นลกั
ขณะท่ีเป็นแบบถว้ยเล็ก ปริมาณ 1-5 กิโลกรัม ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังต ่ากวา่ 100 บาท ความถ่ีใน
การซ้ือ 1 คร้ังต่อเดือน ผูท่ี้มีอิทธิพลในการคดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง เหตุผลหลกัในการตดัสินใจซ้ือ 
เพราะความมีช่ือเสียงของสินคา้ และมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อใชใ้นครัวเรือนผลการศึกษาขอ้มูล
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดั
สมุทรสงคราม ให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์คือความสดใหม่และความสะอาด
ของน ้ าตาลมะพร้าว ส่วนปัจจยัดา้นราคา คือ ความเหมาะสมของราตาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายคือ ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
คือการส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาลต่าง ๆ ธนิษฐ ์ขจิตวรพนัธ์ (2559) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์และ
ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์แกนิค การศึกษาในคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาพฤดีกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์แกนิคของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
และ 2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้าตาลออร์แกนิคของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยกรอบแนวคิดของงานวิจยัประยุกต์จากแนวคิดและทฤษฎีด้านกลยุทธ์การ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านทัศนคติ ด้านส่วนประสมทางการตลาด และด้าน
พฤติกรรมการบริโภควิธีการส ารวจเก็บขอ้มูลด้วยการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย จ านวน 420 คน จาก
ผูบ้ริโภคกลุ่มรักสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อตอบแบบสอบถามและวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยการ
วิเคราะห์ตวัแปรทวินาม (Bivariate Analysis) ประกอบดว้ย t-test, F-test, การวิเคราะห์ผลต่างรายคู่ 
(LSD), Chi-square test และการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation) ผลการวิจยั พบวา่ 
1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 25ปี ถึง 33ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง และรายไดร้ะหว่าง15,000 บาท ถึง 
25,000 บาท 2. ลกัษณะประชากรศาสตร์ให้ระดบัความส าคญัต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์
แกนิคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และ 3. ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นกลยทุธ์ปัจจยั
ด้านทศันคติ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรมการบริโภค
น ้ าตาลออร์แกนิโดยมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ผลดงักล่าวสามารถตีความไดว้า่
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมน ้ าตาลควรน ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมาใชใ้นการด าเนินธุรกิจ
และควรมุ่งเนน้ท าการตลาดกบักลุ่มผูบ้ริโภคโดยเฉพาะเพศชาย ซ่ึงปัจจุบนักลุ่มน้ีมีพฤติกรรมท่ีใส่
ใจสุขภาพมากข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดสินคา้ออร์แกนิค นิพทัธ์ มาชยัยะ (2562) 
ศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อ
ในเขต กรุงเทพ ฯและ ปริมณฑล การศึกษาคร้ังน้ีเป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ จากการสัมภาษณ์เชิงลึก มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา แนวทางในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อเพื่อให้ผูผ้ลิตน ้ าตาลกรวดได้ทราบ



ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ จากผูซ้ื้อเพื่อใชใ้นการปรับรูปแบบการผลิตและจ าหน่ายน ้ าตาลกรวด 
โดยเก็บขอ้มูลผูซ้ื้อในเขต กรุงเทพฯและปริมณฑล จ านวน 30 ราย ในช่วง มกราคม – เมษายน 2562 
ผลการวจิยัพบวา่ ดา้น ผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อเลือกซ้ือน ้าตาลกรวดตามลกัษณะทางกายภาพท่ีสอดคลอ้งกบั
การน าไปใช้งานจริงดา้นราคาผูซ้ื้อพิจารณาเปรียบเทียบกบัน ้ าตาลทรายขาวทัว่ไปในตลาด ดา้น
ช่องทางจดัจ่าหน่าย ผูซ้ื้อ ท่ีมีความตอ้งการใช้ในปริมาณมากจะติดต่อขอซ้ือโดยตรงกบัโรงงาน 
ส่วนกรณีซ้ือในปริมาณน้อย จะเลือกซ้ือจากแหล่งท่ีสะดวก ด้านบุคคลผูซ้ื้อให้ความส าคญักบั
เจา้ของกิจการและฝ่ายขาย และดา้น กระบวนการผูซ้ื้อมีความตอ้งการการดูแลหลายเร่ือง เช่น สินคา้
ตวัอยา่ง การรับประกนคุณภาพสินคา้ การรับประกนัสินคา้เสียหายระหวา่งส่งมอบ เป็นตน้ ดงันั้น
ผูผ้ลิตควรใส่ใจในดา้นต่าง ๆ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ 

สรุปผลการวจัิย 

 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 การอภิปลายผลตามวัตถุประสงค์ข้อ 1 เพื่อศึกษาระดบัการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ 

จ  าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยัพบวา่ เพศ

หญิงมีระดบัการซ้ือมากกว่าเพศชาย กลุ่มอายุ 51 ปี – 60 ปี ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม ระดบั

การซ้ือส่วนใหญ่เพศหญิง มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั และมีรายไดม้ากกวา่ 25,000 บาท 

การอภิปลายผลตามวัตถุประสงค์ข้อ 2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)  อยู่ในระดบัความส าคญัสูงท่ีสุด รองลงมาดา้นราคา (Price) ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place ) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ) ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม ให้ความส าคญั

มากท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์คือความสดใหม่และความสะอาดของน ้ าตาลมะพร้าว ส่วนปัจจยั

ดา้นราคา คือ ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือ ความ



สะดวกในการหาซ้ือสินคา้ และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด คือการส่งเสริมการขายในช่วง

เทศกาลต่าง ๆ 

การอภิปลายผลตามวัตถุประสงค์ข้อ 3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดกบัระดบัการซ้ือน ้าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริม

การตลาด มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัระดบัการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั  Pan and Zinkhan (2006) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

(Retail Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมต่าง ๆ ทางธุรกิจ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ร ประกอบดว้ย 1. สินคา้และ

บริการ หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีขายอยูภ่ายในร้าน โดยผลิตภณัฑ์จะตอ้งมีคุณภาพ มีความทนัสมยั มี

ความหลากหลายตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีผลิตภณัฑต์รงตามโอกาสและเทศกาล 2. 

ตราสินคา้ คือ สัญลกัษณ์ท่ีจะบอกวา่ สินคา้และบริการเป็นของใคร และแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร 

3. ราคา หมายถึง มูลค่าของสินค้และ บริการ ท่ีแสดงออกมาในรูปแบบของจ านวนเงิน 4. การ

ส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในการซ้ือ

สินคา้และบริการใช่คิดจากความตอ้งการ และความทรงจ าเป็น 5. การส่ือสาร หมายถึง การแจง้

ข่าวสารจูงใจให้เกิดความต้องการ และความทรงจ าในผลิตภัณฑ์ 6. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

หมายถึง วิธีการท่ีจะท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการไดง่้ายและสะดวกท่ีสุด 7. การขายออนไลน์ 

คือการขายสินคา้และบริการใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นทางส่ืออิเล็คทรอนิกส์โดยตรงไม่ตอ้งผา่นคนกลาง  

การอภิปลายผลตามสมมติฐานที่ 1 ผลการทดสอบพบว่าเพศแตกต่างกนั มีผลต่อการซ้ือ

น ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัระดบันยัส าคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) ศึกษาวจิยัเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวดั

สมุทรสงคราม พบวา่ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการคดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง 

การอภิปลายผลตามสมมติฐานที่ 2 ผลการทดสอบพบว่าอายุแตกต่างกนั มีผลต่อการซ้ือ

น ้าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ ธนิษฐ ์ขจิตวรพนัธ์ (2559) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์และปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม



การบริโภคน ้ าตาลออร์แกนิค พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ให้ระดบัความส าคญัต่อพฤติกรรม

การบริโภคน ้าตาลออร์แกนิคท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

 การอภิปลายผลตามสมมติฐานที่ 3 ผลการทดสอบพบระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อ

การซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกันท่ีระดับ

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) 

ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแทใ้น

จงัหวดัสมุทรสงคราม พบวา่ผูท่ี้มีอิทธิพลในการคดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง 

การอภิปลายผลตามสมมติฐานที่ 4 ผลการทดสอบพบว่าอาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการซ้ือ

น ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพนัธ์ (2559) ศึกษาวิจยัเร่ือง กลยุทธ์และ

ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์แกนิค พบว่า  ลักษณะ

ประชากรศาสตร์ให้ระดบัความส าคญัต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้าตาลออร์แกนิคท่ีแตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติ  

การอภิปลายผลตามสมมติฐานที่ 5 ผลการทดสอบพบว่ารายไดแ้ตกต่างกนั มีผลต่อการซ้ือ

น ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) ศึกษาวจิยัเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวดั

สมุทรสงคราม พบวา่ผูท่ี้มีอิทธิพลในการคดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง 

การอภิปลายผลตามสมมติฐานที ่6 ผลการทดสอบพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์เชิง

บวกกบัการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบันยัส าคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) ศึกษาวจิยัเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวดั

สมุทรสงครามพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาล

มะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม ดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั พฤติกรรมการซ้ือ

น ้าตาลมะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม 



การอภิปลายผลตามสมมติฐานที่ 7 ผลการทดสอบพบว่าดา้นราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวก

กบัการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐาปนี สวนนุช และอาทิตยา คุม้ศรี (2556) ศึกษาวจิยัเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาลมะพร้าวแท้ในจังหวดั

สมุทรสงครามพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาล

มะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงครามดา้นราคามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั พฤติกรรมการซ้ือน ้ าตาล

มะพร้าวแทใ้นจงัหวดัสมุทรสงคราม 

การอภิปลายผลตามสมมติฐานที่ 8 ผลการทดสอบพบว่า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ี

ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพนัธ์ (2559) ศึกษาวิจยั

เร่ือง กลยุทธ์และปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์แกนิคปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กันกับพฤติกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์แกนิโดยมี

ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

การอภิปลายผลตามสมมติฐานที ่9 ผลการทดสอบพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ความสัมพัน ธ์ เ ชิ งบวกกับจ านวนเ งิน ท่ี ซ้ือน ้ าตาลทรายขาวบริ สุท ธ์ิของประชากรใน

กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนิษฐ์ ขจิตวรพนัธ์ 

(2559) ศึกษาวิจยัเร่ือง กลยุทธ์และปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์

แกนิคปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าตาลออร์แกนิ

โดยมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ข้อเสนอแนะ 

1. จากการวิจยัประชากรศาสตร์ พบวา่ ระดบัการซ้ือน ้ าตาลขาวบริสุทธ์ิ ของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอายุ พบว่าอายุต  ่ากว่า 30 ปีมีจ  านวนเงินในการซ้ือต ่าท่ีสุด 

จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ นกัเรียน/นกัศึกษา และอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวนเงินในการ

ซ้ือต ่าท่ีสุด จ าแนกตามรายได ้พบว่า รายได ้30,001 – 45,000 บาท มีจ านวนเงินในการซ้ือต ่าท่ีสุด 

ดงันั้นบริษทัควรให้ความส าคญักบักลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีโดยการจดัโปรโมชั่น การประชาสัมพนัธ์ 

โฆษณา เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายเพิ่มข้ึน เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มเป้าหมายเพิ่มมากข้ึน 



2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการซ้ือ

น ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ ซ่ึงอยู่ในระดบัความส าคญัต ่า ดงันั้นบริษทัควรเพิ่มช่องทางท่ีสะดวกใน

การหาซ้ือสินคา้ส าหรับผูซ้ื้อ และมีบริการจดัส่งสินคา้อย่างรวดเร็ว ควรให้ความส าคญักบัการน า

เทคโนโลยีใหม่เข้ามาใช้ เพื่อเข้าถึงผูบ้ริโภคให้กวา้งข้ึนและตอบสนองความต้องการได้อย่าง

รวดเร็ว 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการศึกษาคร้ังต่อไป 

1. เน่ืองจากาการวจิยัในคร้ังน้ีเป็นวจิยัเชิงปริมาณ โดยมีขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีจ  ากดัไม่

สามารถเป็นตวัแทนผูซ้ื้อทั้งหมดได ้ดงันั้นการศึกษาคร้ังต่อไปควรมีขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีกวา้งข้ึน

และครอบคลุมพื้นท่ีในต่างจงัหวดั 

2. การศึกษาวจิยัคร้ังต่อไปควรเป็นการศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค

หลงัจากท่ีไดซ้ื้อน ้าตาลขาวบริสุทธ์ิ เพื่อน ามาพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ ์และวางแผนกลยทุธ์ทาง

การตลาดต่อไป 
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