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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้มีเป้าหมายเพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่ม วิสาหกิจผู้ผ ลิตสหกร ณ์

การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยมุ่งเน้น 3 ประเด็นหลัก ได้แก่ 1) ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 2) ศึกษาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 3) พัฒนาช่องทาง  
การจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมสำหรับผลิตภัณฑ์ดังกล่าว การวิจัยนี้ใช้วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน รวบรวมข้อมูล
เชิงปริมาณจากแบบสอบถามจำนวน 384 ชุด และข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้เช่ียวชาญจำนวน 6 คน วิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยสถิติเชิงพรรณนาและการถดถอยพหุคูณ  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ การศึกษา และอาชีพ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออย่างมีนัยสำคัญ ทางสถิ ติ  
ท่ีระดับ .05 โดยกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุ 41 ปีข้ึนไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี และทำงานในภาคราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มีแนวโน้มท่ีจะ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ดังกล่าว นอกจากนี้ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เช่น การฝึกอบรมพนักงานขาย
ให้บริการสุภาพ การตลาดทางตรงผ่านส่ือสังคมออนไลน์ การประชาสัมพันธ์คุณประโยชน์ของสินค้า การจัดโปรโมชันพิเศษสำหรับลูกค้า
ประจำ การจัดจำหน่ายในงานแสดงสินค้า การสร้างเครือข่ายการตลาด และการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น TikTok  
ม ีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 องค์ประกอบเหล่านี ้สามารถเพิ่มยอดขายและสร้างการยอมรับ 
ในตลาดเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ข้อเสนอแนะจากการวิจัยนี้ ช้ีให้เห็นว่าการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่า ยและ กล ยุท ธ์  
การส่งเสริมการตลาดท่ีสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายช่วยเพ่ิมการเข้าถึงและยอดขายให้กับผลิตภัณฑ์ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ 
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บทคัดย่อ 
งานวิจัยนี้มีเป้าหมายเพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่ม วิสาหกิจผู้ผ ลิตสหกร ณ์

การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยมุ่งเน้น 3 ประเด็นหลัก ได้แก่ 1) ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 2) ศึกษาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 3) พัฒนาช่องทาง  
การจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมสำหรับผลิตภัณฑ์ดังกล่าว การวิจัยนี้ใช้วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน รวบรวมข้อมูล
เชิงปริมาณจากแบบสอบถามจำนวน 384 ชุด และข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้เช่ียวชาญจำนวน 6 คน วิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยสถิติเชิงพรรณนาและการถดถอยพหุคูณ  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ การศึกษา และอาชีพ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออย่างมีนัยสำคัญ ทางสถิ ติ  
ท่ีระดับ .05 โดยกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุ 41 ปีข้ึนไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี และทำงานในภาคราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มีแนวโน้มท่ีจะ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ดังกล่าว นอกจากนี้ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เช่น การฝึกอบรมพนักงานขาย
ให้บริการสุภาพ การตลาดทางตรงผ่านส่ือสังคมออนไลน์ การประชาสัมพันธ์คุณประโยชน์ของสินค้า การจัดโปรโมชันพิเศษสำหรับลูกค้า
ประจำ การจัดจำหน่ายในงานแสดงสินค้า การสร้างเครือข่ายการตลาด และการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น TikTok  
ม ีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 องค์ประกอบเหล่านี ้สามารถเพิ่มยอดขายและสร้างการยอมรับ 
ในตลาดเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ข้อเสนอแนะจากการวิจัยนี้ ช้ีให้เห็นว่าการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่า ยและ กล ยุท ธ์  
การส่งเสริมการตลาดท่ีสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายช่วยเพ่ิมการเข้าถึงและยอดขายให้กับผลิตภัณฑ์ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ 
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ต่อเดือน การขาดการส่งเสริมการตลาดท่ีเพียงพอทำให้ผู้บริโภคยังไม่เห็นถึง คุณค่าและความแตกต่างของข้า วหอมนิลจักรพรร ดิ  
เมื่อเปรียบเทียบกับข้าวสีประเภทอ่ืน ๆ ซ่ึงส่งผลต่อยอดจำหน่ายท่ีไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ การพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดท่ีถูกต้องสามารถช่วยให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้ามากข้ึน งานวิจัยของชบา ใบงาม (2565) ระบุว่าการพัฒนาการตลาด
ย่ังยืนมีส่วนช่วยสร้างช่องทางการจัดจำหน่ายให้กับข้าวของวิสาหกิจชุมชน ขณะท่ีปฐมพงษ์ บำเริบ (2557) ช้ีว่าการพัฒนาช่องทาง
การตลาดยังช่วยให้สินค้ามีตำแหน่งทางการตลาดท่ีมั่นคงและขยายสายผลิตภัณฑ์ได้ ท้ังนี้ การใช้ช่องทางการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะ
ช่วยลดต้นทุนการบริหารจัดการและไม่มีข้อจำกัดด้านพรมแดน โดยข้อมูลจากสำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2564)  
ระบุว่ามูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในไทยเติบโตต่อเนื่องปีละร้อยละ 8-10 สะท้อนถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีหันมาซ้ือ สินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์มากข้ึน ขณะเดียวกัน ประเทศไทยยังมีอัตราการเติบโตด้าน e-Commerce ระหว่างธุรกิจกับผู้บริโภคสูงสุดในอาเซียน 
โดยมีมูลค่ารวมกว่า 160,000,000,000 บาท ซ่ึงสอดรับกับความนิยมในระบบ e-Payment ท่ีสะดวกและตอบโจทย์ผู้บริโภค (ปฐมพงษ์ 
บำเริบ และวสุธิดา นักเกษม, 2560)  

นอกจากนี้ ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิยังประสบปัญหาการขาดการส่ือสารท่ีชัดเจนเก่ียวกับคุณประโยชน์และความแตกต่างเมื่อเทียบ
กับข้าวประเภทอ่ืน ๆ ท้ังนี้ สถานการณ์ดังกล่าวสะท้อนถึงความจำเป็นในการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและกลยุทธ์กา รส่ง เสริม
การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงไม่เพียงแต่จะเพ่ิมการรับรู้ของผู้บริโภคเท่านั้น แต่ยังสามารถสร้างการจดจำและความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ไ ด้
ในระยะยาว ด้วยเหตุนี้ การวิจัยนี้จึงมุ่งเน้นในการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย
และสร้างความเข้มแข็งให้กับกลุ่มวิสาหกิจเพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของเกษตรกรในพ้ืนท่ีต่อไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์อันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนท่ีส่งผล ต่อการ ตัดสินใจ  
ซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่ง เสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิท่ีส่งผล ต่อการตัดสินใจ  
ซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

3. เพ่ือพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาห กิจ ผู้ผลิตสหกรณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

 
ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นหัวใจหลักของการศึกษาด้านการตลาด เนื่องจากพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภคมีผลโดยตรง  
ต่อยอดขายและความนิยมในสินค้า ซ่ึงการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมนี้ช่วยให้ผู้ผลิตเข้าใจถึงเหตุผลท่ีผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าบางชนิด เช่น 
การเลือกซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิจากวิสาหกิจชุมชน สำหรับปัจจัยสำคัญในพฤติกรรมผู้บริโภค Schiffman & Kanuk (2010) อธิบาย
ว่าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการวิเคราะห์วิธีการท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเลือกซ้ือและบริโภคสินค้าและบริการ รวมถึงปัจจัยต่าง ๆ  
ท่ีเก่ียวข้องกับการใช้จ่ายของผู้บริโภค เช่น เงิน เวลา และกำลังซ้ือ ความเข้าใจเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคช่วยให้ผู้ผลิตสามารถวางแผน
การตลาดและปรับปรุงคุณภาพสินค้าได้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า 
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Abstract 
This research aimed to examine factors influencing the purchase decision for Homnin Jasmine Rice produced 

by the Agricultural Cooperative of Bang Bo in Samut Prakan Province. The study focused on three main objectives: 
1) investigating demographic factors, such as gender, age, education level, occupation, and monthly income, 
influencing purchase decisions, 2) examining the impact of distribution channels and marketing promotion factors, 
and 3) developing effective distribution channels and marketing strategies for Homnin Jasmine Rice.  
A mixed-method approach was used, collecting quantitative data from 384 survey respondents and qualitative data 
from in-depth interviews with six experts. Descriptive statistics and multiple regression analysis were applied to 
analyze the data.  

The findings revealed that demographic factors - age, education, and occupation—significantly influenced 
purchase decisions at the .05 level. Consumers aged 41 and older with a bachelor’s degree and working in 
government or public enterprises were more inclined to purchase the product. Additionally, distribution channels 
and marketing promotion factors, such as training sales staff to provide courteous service, direct marketing through 
social media, publicizing product benefits, offering special promotions for regular customers, participating in trade 
fairs, building a distribution network for indirect sales, and advertising through platforms like TikTok, significantly 
impacted purchase decisions at the .01 level. These elements contributed to increased sales and product 
acceptance in target markets. Recommendations from this study suggest that developing appropriate distribution 
channels and marketing strategies aligned with target demographics can effectively enhance reach and sales for 
Homnin Jasmine Rice. 

 
Keywords: Distribution Channel Development, Marketing Promotion, Organic Aromatic Black (Hom-Nin) Rice 
 
บทนำ 

ประเทศไทยกำลังเผชิญกับปัญหาความเหล่ือมล้ำทางเศรษฐกิจและการติดอยู่ในกับดักรายได้ปานกลาง จากรายงานธนาคารโลก 
(2566) ระบุว่าประเทศไทยมีค่าสัมประสิทธ์ิความไม่เสมอภาคของรายได้ (Gini Coefficient) สูงท่ีสุดในภูมิภาคเอเชียตะวันออกและ
แปซิฟิก อยู่ท่ีร้อยละ 43.3 นอกจากนี้ รายงานของธนาคารโลกในปี 2565 ช้ีว่า คนไทยท่ีร่ำรวยท่ีสุดร้อยละ 1 ถือครองความมั่ง ค่ัง
มากกว่าร้อยละ 40 ของทรัพย์สินท้ังหมดในประเทศ ข้อมูลเหล่านี้สะท้อนถึงความไม่เท่าเทียมกันทางเศรษฐกิจท่ียังคงเป็นปัญหาสำคัญ
ในประเทศไทยโดยกลุ่มคนท่ีจนท่ีสุดในประเทศไทยนั้นคือ กลุ่มลูกจ้างช่ัวคราว ผู้ใช้แรงงาน และเกษตรกร นอกจากนี้กระแสการบริโภค
ข้าวท่ีผลิตข้ึนเองในประเทศของตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดอย่างจีน และกำลังการผลิตท่ีเพ่ิมข้ึนของ อินเดียและเวียดนาม ทำให้สถานการณ์ข้าว
ของประเทศไทยอยู่ในสถานะท่ีน่าเป็นห่วง แต่ท่ามกลางความถดถอยของตลาดข้าวขาว ตลาดข้าวสี อันประกอบไปด้วย ข้าวหอมนิล 
ข้าวไรซ์เบอร์ร่ี ข้าวกล้องงอกสีนิล ข้าวสังข์หยด ข้าวก่ำลืมผัว กลับมีอุปสงค์ในการบริโภคในตลาดท้ังในและต่าง  ๆ ประเทศมากข้ึน 
โดยเฉพาะกลุ่มข้าวท่ีมีการผลิตแบบเกษตรอินทรีย์ และมีภาพลักษณ์ตราสินค้าแบบพรีเมี่ยม (สำนักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2563)  

กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อมีการผลิตข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิภายใต้แบรนด์ทีเค ออร์แกนิก แต่เนื่องจาก
ช่องทางจำหน่ายยังจำกัดอยู่เฉพาะหน้าร้านช่ัวคราวของกลุ่มวิสาหกิจ ทำให้ยอดการจัดจำหน่ายเฉล่ียอยู่ท่ีเพียง 750 - 800 กิโลกรัม  

82 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568)
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ต่อเดือน การขาดการส่งเสริมการตลาดท่ีเพียงพอทำให้ผู้บริโภคยังไม่เห็นถึง คุณค่าและความแตกต่างของข้า วหอมนิลจักรพรร ดิ  
เมื่อเปรียบเทียบกับข้าวสีประเภทอ่ืน ๆ ซ่ึงส่งผลต่อยอดจำหน่ายท่ีไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ การพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดท่ีถูกต้องสามารถช่วยให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้ามากข้ึน งานวิจัยของชบา ใบงาม (2565) ระบุว่าการพัฒนาการตลาด
ย่ังยืนมีส่วนช่วยสร้างช่องทางการจัดจำหน่ายให้กับข้าวของวิสาหกิจชุมชน ขณะท่ีปฐมพงษ์ บำเริบ (2557) ช้ีว่าการพัฒนาช่องทาง
การตลาดยังช่วยให้สินค้ามีตำแหน่งทางการตลาดท่ีมั่นคงและขยายสายผลิตภัณฑ์ได้ ท้ังนี้ การใช้ช่องทางการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะ
ช่วยลดต้นทุนการบริหารจัดการและไม่มีข้อจำกัดด้านพรมแดน โดยข้อมูลจากสำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2564)  
ระบุว่ามูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในไทยเติบโตต่อเนื่องปีละร้อยละ 8-10 สะท้อนถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีหันมาซ้ือ สินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์มากข้ึน ขณะเดียวกัน ประเทศไทยยังมีอัตราการเติบโตด้าน e-Commerce ระหว่างธุรกิจกับผู้บริโภคสูงสุดในอาเซียน 
โดยมีมูลค่ารวมกว่า 160,000,000,000 บาท ซ่ึงสอดรับกับความนิยมในระบบ e-Payment ท่ีสะดวกและตอบโจทย์ผู้บริโภค (ปฐมพงษ์ 
บำเริบ และวสุธิดา นักเกษม, 2560)  
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Abstract 
This research aimed to examine factors influencing the purchase decision for Homnin Jasmine Rice produced 

by the Agricultural Cooperative of Bang Bo in Samut Prakan Province. The study focused on three main objectives: 
1) investigating demographic factors, such as gender, age, education level, occupation, and monthly income, 
influencing purchase decisions, 2) examining the impact of distribution channels and marketing promotion factors, 
and 3) developing effective distribution channels and marketing strategies for Homnin Jasmine Rice.  
A mixed-method approach was used, collecting quantitative data from 384 survey respondents and qualitative data 
from in-depth interviews with six experts. Descriptive statistics and multiple regression analysis were applied to 
analyze the data.  

The findings revealed that demographic factors - age, education, and occupation—significantly influenced 
purchase decisions at the .05 level. Consumers aged 41 and older with a bachelor’s degree and working in 
government or public enterprises were more inclined to purchase the product. Additionally, distribution channels 
and marketing promotion factors, such as training sales staff to provide courteous service, direct marketing through 
social media, publicizing product benefits, offering special promotions for regular customers, participating in trade 
fairs, building a distribution network for indirect sales, and advertising through platforms like TikTok, significantly 
impacted purchase decisions at the .01 level. These elements contributed to increased sales and product 
acceptance in target markets. Recommendations from this study suggest that developing appropriate distribution 
channels and marketing strategies aligned with target demographics can effectively enhance reach and sales for 
Homnin Jasmine Rice. 

 
Keywords: Distribution Channel Development, Marketing Promotion, Organic Aromatic Black (Hom-Nin) Rice 
 
บทนำ 

ประเทศไทยกำลังเผชิญกับปัญหาความเหล่ือมล้ำทางเศรษฐกิจและการติดอยู่ในกับดักรายได้ปานกลาง จากรายงานธนาคารโลก 
(2566) ระบุว่าประเทศไทยมีค่าสัมประสิทธ์ิความไม่เสมอภาคของรายได้ (Gini Coefficient) สูงท่ีสุดในภูมิภาคเอเชียตะวันออกและ
แปซิฟิก อยู่ท่ีร้อยละ 43.3 นอกจากนี้ รายงานของธนาคารโลกในปี 2565 ช้ีว่า คนไทยท่ีร่ำรวยท่ีสุดร้อยละ 1 ถือครองความมั่ง ค่ัง
มากกว่าร้อยละ 40 ของทรัพย์สินท้ังหมดในประเทศ ข้อมูลเหล่านี้สะท้อนถึงความไม่เท่าเทียมกันทางเศรษฐกิจท่ียังคงเป็นปัญหาสำคัญ
ในประเทศไทยโดยกลุ่มคนท่ีจนท่ีสุดในประเทศไทยนั้นคือ กลุ่มลูกจ้างช่ัวคราว ผู้ใช้แรงงาน และเกษตรกร นอกจากนี้กระแสการบริโภค
ข้าวท่ีผลิตข้ึนเองในประเทศของตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดอย่างจีน และกำลังการผลิตท่ีเพ่ิมข้ึนของ อินเดียและเวียดนาม ทำให้สถานการณ์ข้าว
ของประเทศไทยอยู่ในสถานะท่ีน่าเป็นห่วง แต่ท่ามกลางความถดถอยของตลาดข้าวขาว ตลาดข้าวสี อันประกอบไปด้วย ข้าวหอมนิล 
ข้าวไรซ์เบอร์ร่ี ข้าวกล้องงอกสีนิล ข้าวสังข์หยด ข้าวก่ำลืมผัว กลับมีอุปสงค์ในการบริโภคในตลาดท้ังในและต่าง  ๆ ประเทศมากข้ึน 
โดยเฉพาะกลุ่มข้าวท่ีมีการผลิตแบบเกษตรอินทรีย์ และมีภาพลักษณ์ตราสินค้าแบบพรีเมี่ยม (สำนักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2563)  

กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อมีการผลิตข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิภายใต้แบรนด์ทีเค ออร์แกนิก แต่เนื่องจาก
ช่องทางจำหน่ายยังจำกัดอยู่เฉพาะหน้าร้านช่ัวคราวของกลุ่มวิสาหกิจ ทำให้ยอดการจัดจำหน่ายเฉล่ียอยู่ท่ีเพียง 750 - 800 กิโลกรัม  

82 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568) 83 

ต่อเดือน การขาดการส่งเสริมการตลาดท่ีเพียงพอทำให้ผู้บริโภคยังไม่เห็นถึง คุณค่าและความแตกต่างของข้า วหอมนิลจักรพรร ดิ  
เมื่อเปรียบเทียบกับข้าวสีประเภทอ่ืน ๆ ซ่ึงส่งผลต่อยอดจำหน่ายท่ีไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีต้ังไว้ การพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดท่ีถูกต้องสามารถช่วยให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้ามากข้ึน งานวิจัยของชบา ใบงาม (2565) ระบุว่าการพัฒนาการตลาด
ย่ังยืนมีส่วนช่วยสร้างช่องทางการจัดจำหน่ายให้กับข้าวของวิสาหกิจชุมชน ขณะท่ีปฐมพงษ์ บำเริบ (2557) ช้ีว่าการพัฒนาช่องทาง
การตลาดยังช่วยให้สินค้ามีตำแหน่งทางการตลาดท่ีมั่นคงและขยายสายผลิตภัณฑ์ได้ ท้ังนี้ การใช้ช่องทางการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะ
ช่วยลดต้นทุนการบริหารจัดการและไม่มีข้อจำกัดด้านพรมแดน โดยข้อมูลจากสำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2564)  
ระบุว่ามูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในไทยเติบโตต่อเนื่องปีละร้อยละ 8-10 สะท้อนถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีหันมาซ้ือ สินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์มากข้ึน ขณะเดียวกัน ประเทศไทยยังมีอัตราการเติบโตด้าน e-Commerce ระหว่างธุรกิจกับผู้บริโภคสูงสุดในอาเซียน 
โดยมีมูลค่ารวมกว่า 160,000,000,000 บาท ซ่ึงสอดรับกับความนิยมในระบบ e-Payment ท่ีสะดวกและตอบโจทย์ผู้บริโภค (ปฐมพงษ์ 
บำเริบ และวสุธิดา นักเกษม, 2560)  

นอกจากนี้ ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิยังประสบปัญหาการขาดการส่ือสารท่ีชัดเจนเก่ียวกับคุณประโยชน์และความแตกต่างเมื่อเทียบ
กับข้าวประเภทอ่ืน ๆ ท้ังนี้ สถานการณ์ดังกล่าวสะท้อนถึงความจำเป็นในการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและกลยุทธ์กา รส่ง เสริม
การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงไม่เพียงแต่จะเพ่ิมการรับรู้ของผู้บริโภคเท่านั้น แต่ยังสามารถสร้างการจดจำและความภักดีต่อผลิตภัณฑ์ไ ด้
ในระยะยาว ด้วยเหตุนี้ การวิจัยนี้จึงมุ่งเน้นในการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย
และสร้างความเข้มแข็งให้กับกลุ่มวิสาหกิจเพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของเกษตรกรในพ้ืนท่ีต่อไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์อันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนท่ีส่งผล ต่อการ ตัดสินใจ  
ซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่ง เสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิท่ีส่งผล ต่อการตัดสินใจ  
ซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

3. เพ่ือพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาห กิจ ผู้ผลิตสหกรณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

 
ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นหัวใจหลักของการศึกษาด้านการตลาด เนื่องจากพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภคมีผลโดยตรง  
ต่อยอดขายและความนิยมในสินค้า ซ่ึงการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมนี้ช่วยให้ผู้ผลิตเข้าใจถึงเหตุผลท่ีผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าบางชนิด เช่น 
การเลือกซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิจากวิสาหกิจชุมชน สำหรับปัจจัยสำคัญในพฤติกรรมผู้บริโภค Schiffman & Kanuk (2010) อธิบาย
ว่าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการวิเคราะห์วิธีการท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเลือกซ้ือและบริโภคสินค้าและบริการ รวมถึงปัจจัยต่าง ๆ  
ท่ีเก่ียวข้องกับการใช้จ่ายของผู้บริโภค เช่น เงิน เวลา และกำลังซ้ือ ความเข้าใจเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคช่วยให้ผู้ผลิตสามารถวางแผน
การตลาดและปรับปรุงคุณภาพสินค้าได้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า 
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ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 
 งานวิจัยนี้ใช้การวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ในรูปแบบขนาน (Parallel Mixed Method) ประกอบด้วย
การวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณดำเนินการไปพร้อมกัน เพ่ือนำข้อมูลท่ีได้จากแต่ละส่วนมาวิเคราะห์และสัง เ คราะห์ผล
ร่วมกัน ข้ันตอนและรายละเอียดของวิธีการวิจัยในแต่ละส่วนมีดังนี้ 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
กลุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพในท่ีนี้คือผู้ทรงคุณวุฒิด้านการพัฒนาและการตลาดของสินค้าเกษตร จำนวน 6 คน ซ่ึงคัดเลือกจากกลุ่ม

ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เนื่องจากต้องการผู้ใ ห้ข้อมูล 
ท่ีมีความเช่ียวชาญตรงกับการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดของข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ การกำหนดจำนวน
ผู้ให้ข้อมูลท่ี 6 คน เป็นไปตามหลักการของการวิจัยเชิงคุณภาพ ซ่ึงพิจารณาการอ่ิมตัวของข้อมูล (Data Saturation) โดยข้อมูลท่ีได้จาก
การสัมภาษณ์เร่ิมมีความซ้ำกันและไม่มีข้อมูลใหม่เ พ่ิมเติม ซ่ึงเพียงพอสำหรับการสังเคราะห์ประเด็นเชิง ลึก อย่างไรก็ตามจำนวน  
ท่ีเหมาะสมในงานวิจัยลักษณะนี้ควรอยู่ระหว่าง 6 - 10 คนเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของข้อมูลในกรณีท่ีข้อมูลยังไม่ครบถ้วน 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได้ต่อเดือน 
 

ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย 

- การจัดจำหน่ายทางตรง  
- การจัดจำหน่ายทางอ้อม  
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

- การโฆษณา  
- การประชาสัมพันธ์  
- การขายโดยพนักงานขาย  
- การส่งเสริมการขาย 

- การตลาดทางตรง 

การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิล
จักรพรรด์ิกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิต
สหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  

จังหวัดสมุทรปราการ 

พัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิล

จักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจ  

ผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  
จังหวัดสมุทรปราการ 
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 แนวคิดเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาด 
การส่งเสริมการตลาดเป็นหนึ่งในองค์ประกอบสำคัญของการตลาดท่ีช่วยสร้างการรับรู้และดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภค Kotler 

& Keller (2019) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการส่ือสารระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือผ่านช่องทางต่าง ๆ  เช่น การโฆษณา  
การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง และการขายโดยพนักงาน ซ่ึงการผสมผสานการส่ือสารท่ีมีประ สิทธิภาพ
สามารถช่วยให้สินค้าถูกจดจำในใจผู้บริโภค และทำให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ นอกจากนี้ Ashley & Tuten (2015) ยังได้เน้นถึงความสำคัญ
ของการใช้กลยุทธ์ส่ือโซเชียลท่ีเหมาะสม ซ่ึงสามารถสร้างความสัมพันธ์ท่ีย่ังยืนและเพ่ิมความภักดีของลูกค้าในระยะยาว  

แนวความคิดเก่ียวกับช่องทางการจัดจำหน่าย 
ช่องทางการจัดจำหน่ายหมายถึงการเคล่ือนย้ายสินค้าท่ีเป็นการเคล่ือนย้ายทางกายภาพและการเคล่ือนย้ายกรรมสิทธ์ิในสิน ค้า

จากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังตลาดเป้าหมายด้วยช่องทางและสถาบันการตลาดท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ โดยประกอบไปด้วย 
ช่องทางการจัดจำหน่ายทางตรงและช่องทางการจัดจำหน่ายทางอ้อมตามเวลาท่ีต้องการ ท้ังในด้านปริมาณสินค้า ต้นทุนสินค้า และเวลา
ได้หรือ ช่องทางการจัดจำหน่าย เป็นโครงสร้างของช่องทางท่ีใช้เพ่ือเคล่ือนย้ายสินค้าจากธุรกิจไปยังตลาดตัวกลางทางการตลาดเป็น
ธุรกิจท่ีช่วยเสริมช่วยขายและจำหน่ายสินค้าไปยังผู้ซ้ือข้ันสุดท้ายประกอบด้วย การศึกษาเก่ียวกับการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดในกรณีข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิและผลิตภัณฑ์พ้ืนบ้าน พบว่าการใช้ช่องทางออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊กและไลน์ รวมถึง
การเข้าร่วมงานแสดงสินค้าช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการตลาด ในช่วงโควิด-19 ช่องทางออนไลน์เป็นส่ิงสำคัญ ส่วนการศึกษาของ Kasimu 
(2017) ช้ีว่าปัจจัยประชากรศาสตร์มีผลต่อการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายของวิสาหกิจชุมชน 
 การตลาดดิจิทัล 

ในยุคดิจิทัล การส่ือสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์มีบทบาทสำคัญอย่างย่ิง ต่อการสร้างการรับรู้และความน่าเ ช่ื อถือของ
ผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะอย่างย่ิงสินค้าเกษตรท่ีมีคุณค่าในตลาดเฉพาะกลุ่ม การใช้ส่ือออนไลน์ช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามา รถเ ข้า ถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ Taiminen & Karjaluoto (2015) ระบุว่าช่องทางการตลาดดิจิทัล เช่น ส่ือโซเชียล แพลตฟอร์ม  
อีคอมเมิร์ซ และเว็บไซต์ เป็นเคร่ืองมือสำคัญสำหรับธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง (SMEs) เนื่องจากช่วยลดต้นทุนในการทำการตลาด
และสร้างผลลัพธ์ท่ีวัดได้ การใช้ส่ือดิจิทัลจึงกลายเป็นส่ิงสำคัญในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่และการสร้างฐานลูกค้าประจำ  

การสร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ท้องถ่ิน 
การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ท้องถ่ิน เช่น ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ จำเป็นต้องคำนึงถึงการสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้า

และการเช่ือมโยงกับชุมชน งานวิจัยของ Zulkifli, Nurmalina & Novianti (2015) ได้กล่าวถึงกลยุทธ์การตลาดท่ีใ ช้ในก ลุ่มชา วนา  
ในประเทศอินโดนีเซีย โดยการสร้างเครือข่ายการตลาดท่ีเข้มแข็งและการสร้างความจงรักภักดีต่อสินค้า ช่วยให้ผลิตภัณฑ์มีตำแหน่ง ท่ีดี
ในตลาดและช่วยเพ่ิมรายได้ให้กับชุมชน การส่งเสริมการตลาดในชุมชนท่ีเน้นการสร้างความรู้จักและการสร้างความรู้สึกภักดีจึง ถือเป็น  
ส่ิงสำคัญในการแข่งขัน  
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ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 
 งานวิจัยนี้ใช้การวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ในรูปแบบขนาน (Parallel Mixed Method) ประกอบด้วย
การวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณดำเนินการไปพร้อมกัน เพ่ือนำข้อมูลท่ีได้จากแต่ละส่วนมาวิเคราะห์และสัง เ คราะห์ผล
ร่วมกัน ข้ันตอนและรายละเอียดของวิธีการวิจัยในแต่ละส่วนมีดังนี้ 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
กลุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพในท่ีนี้คือผู้ทรงคุณวุฒิด้านการพัฒนาและการตลาดของสินค้าเกษตร จำนวน 6 คน ซ่ึงคัดเลือกจากกลุ่ม

ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เนื่องจากต้องการผู้ใ ห้ข้อมูล 
ท่ีมีความเช่ียวชาญตรงกับการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดของข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ การกำหนดจำนวน
ผู้ให้ข้อมูลท่ี 6 คน เป็นไปตามหลักการของการวิจัยเชิงคุณภาพ ซ่ึงพิจารณาการอ่ิมตัวของข้อมูล (Data Saturation) โดยข้อมูลท่ีได้จาก
การสัมภาษณ์เร่ิมมีความซ้ำกันและไม่มีข้อมูลใหม่เ พ่ิมเติม ซ่ึงเพียงพอสำหรับการสังเคราะห์ประเด็นเชิง ลึก อย่างไรก็ตามจำนวน  
ท่ีเหมาะสมในงานวิจัยลักษณะนี้ควรอยู่ระหว่าง 6 - 10 คนเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของข้อมูลในกรณีท่ีข้อมูลยังไม่ครบถ้วน 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได้ต่อเดือน 
 

ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย 

- การจัดจำหน่ายทางตรง  
- การจัดจำหน่ายทางอ้อม  
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

- การโฆษณา  
- การประชาสัมพันธ์  
- การขายโดยพนักงานขาย  
- การส่งเสริมการขาย 

- การตลาดทางตรง 

การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิล
จักรพรรด์ิกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิต
สหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  

จังหวัดสมุทรปราการ 

พัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิล

จักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจ  

ผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  
จังหวัดสมุทรปราการ 
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 แนวคิดเก่ียวกับการส่งเสริมการตลาด 
การส่งเสริมการตลาดเป็นหนึ่งในองค์ประกอบสำคัญของการตลาดท่ีช่วยสร้างการรับรู้และดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภค Kotler 

& Keller (2019) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการส่ือสารระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือผ่านช่องทางต่าง ๆ  เช่น การโฆษณา  
การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง และการขายโดยพนักงาน ซ่ึงการผสมผสานการส่ือสารท่ีมีประ สิทธิภาพ
สามารถช่วยให้สินค้าถูกจดจำในใจผู้บริโภค และทำให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ นอกจากนี้ Ashley & Tuten (2015) ยังได้เน้นถึงความสำคัญ
ของการใช้กลยุทธ์ส่ือโซเชียลท่ีเหมาะสม ซ่ึงสามารถสร้างความสัมพันธ์ท่ีย่ังยืนและเพ่ิมความภักดีของลูกค้าในระยะยาว  

แนวความคิดเก่ียวกับช่องทางการจัดจำหน่าย 
ช่องทางการจัดจำหน่ายหมายถึงการเคล่ือนย้ายสินค้าท่ีเป็นการเคล่ือนย้ายทางกายภาพและการเคล่ือนย้ายกรรมสิทธ์ิในสิน ค้า

จากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังตลาดเป้าหมายด้วยช่องทางและสถาบันการตลาดท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ โดยประกอบไปด้วย 
ช่องทางการจัดจำหน่ายทางตรงและช่องทางการจัดจำหน่ายทางอ้อมตามเวลาท่ีต้องการ ท้ังในด้านปริมาณสินค้า ต้นทุนสินค้า และเวลา
ได้หรือ ช่องทางการจัดจำหน่าย เป็นโครงสร้างของช่องทางท่ีใช้เพ่ือเคล่ือนย้ายสินค้าจากธุรกิจไปยังตลาดตัวกลางทางการตลาดเป็น
ธุรกิจท่ีช่วยเสริมช่วยขายและจำหน่ายสินค้าไปยังผู้ซ้ือข้ันสุดท้ายประกอบด้วย การศึกษาเก่ียวกับการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดในกรณีข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิและผลิตภัณฑ์พ้ืนบ้าน พบว่าการใช้ช่องทางออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊กและไลน์ รวมถึง
การเข้าร่วมงานแสดงสินค้าช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการตลาด ในช่วงโควิด-19 ช่องทางออนไลน์เป็นส่ิงสำคัญ ส่วนการศึกษาของ Kasimu 
(2017) ช้ีว่าปัจจัยประชากรศาสตร์มีผลต่อการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายของวิสาหกิจชุมชน 
 การตลาดดิจิทัล 

ในยุคดิจิทัล การส่ือสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์มีบทบาทสำคัญอย่างย่ิง ต่อการสร้างการรับรู้และความน่าเ ช่ื อถือของ
ผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะอย่างย่ิงสินค้าเกษตรท่ีมีคุณค่าในตลาดเฉพาะกลุ่ม การใช้ส่ือออนไลน์ช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามา รถเ ข้า ถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ Taiminen & Karjaluoto (2015) ระบุว่าช่องทางการตลาดดิจิทัล เช่น ส่ือโซเชียล แพลตฟอร์ม  
อีคอมเมิร์ซ และเว็บไซต์ เป็นเคร่ืองมือสำคัญสำหรับธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง (SMEs) เนื่องจากช่วยลดต้นทุนในการทำการตลาด
และสร้างผลลัพธ์ท่ีวัดได้ การใช้ส่ือดิจิทัลจึงกลายเป็นส่ิงสำคัญในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่และการสร้างฐานลูกค้าประจำ  

การสร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ท้องถ่ิน 
การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ท้องถ่ิน เช่น ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ จำเป็นต้องคำนึงถึงการสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้า

และการเช่ือมโยงกับชุมชน งานวิจัยของ Zulkifli, Nurmalina & Novianti (2015) ได้กล่าวถึงกลยุทธ์การตลาดท่ีใ ช้ในก ลุ่มชา วนา  
ในประเทศอินโดนีเซีย โดยการสร้างเครือข่ายการตลาดท่ีเข้มแข็งและการสร้างความจงรักภักดีต่อสินค้า ช่วยให้ผลิตภัณฑ์มีตำแหน่ง ท่ีดี
ในตลาดและช่วยเพ่ิมรายได้ให้กับชุมชน การส่งเสริมการตลาดในชุมชนท่ีเน้นการสร้างความรู้จักและการสร้างความรู้สึกภักดีจึง ถือเป็น  
ส่ิงสำคัญในการแข่งขัน  
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 
 งานวิจัยนี้ใช้การวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ในรูปแบบขนาน (Parallel Mixed Method) ประกอบด้วย
การวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณดำเนินการไปพร้อมกัน เพ่ือนำข้อมูลท่ีได้จากแต่ละส่วนมาวิเคราะห์และสัง เ คราะห์ผล
ร่วมกัน ข้ันตอนและรายละเอียดของวิธีการวิจัยในแต่ละส่วนมีดังนี้ 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
กลุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพในท่ีนี้คือผู้ทรงคุณวุฒิด้านการพัฒนาและการตลาดของสินค้าเกษตร จำนวน 6 คน ซ่ึงคัดเลือกจากกลุ่ม

ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เนื่องจากต้องการผู้ใ ห้ข้อมูล 
ท่ีมีความเช่ียวชาญตรงกับการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดของข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ การกำหนดจำนวน
ผู้ให้ข้อมูลท่ี 6 คน เป็นไปตามหลักการของการวิจัยเชิงคุณภาพ ซ่ึงพิจารณาการอ่ิมตัวของข้อมูล (Data Saturation) โดยข้อมูลท่ีได้จาก
การสัมภาษณ์เร่ิมมีความซ้ำกันและไม่มีข้อมูลใหม่เ พ่ิมเติม ซ่ึงเพียงพอสำหรับการสังเคราะห์ประเด็นเชิง ลึก อย่างไรก็ตามจำนวน  
ท่ีเหมาะสมในงานวิจัยลักษณะนี้ควรอยู่ระหว่าง 6 - 10 คนเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของข้อมูลในกรณีท่ีข้อมูลยังไม่ครบถ้วน 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได้ต่อเดือน 
 

ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย 

- การจัดจำหน่ายทางตรง  
- การจัดจำหน่ายทางอ้อม  
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

- การโฆษณา  
- การประชาสัมพันธ์  
- การขายโดยพนักงานขาย  
- การส่งเสริมการขาย 

- การตลาดทางตรง 

การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิล
จักรพรรด์ิกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิต
สหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  

จังหวัดสมุทรปราการ 

พัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิล

จักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจ  

ผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  
จังหวัดสมุทรปราการ 
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การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) แสดงข้อมูลทั่วไปของกลุ ่มตัวอย่างในรูปแบบของความถี ่ ร ้อยละ ค่าเฉล่ีย  

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบ

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ 
  

ผลการวิจัย  
ผลศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์อันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพรายได้ต่อเดือนท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอม

นิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 
ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีเคยซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ

จังหวัดสมุทรปราการจากผลท่ีได้จากการวิจัยนั้น ผู้วิจัยได้ข้อสรุปว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 41 ปีข้ึนไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี  
มีอาชีพเป็นข้าราชการ /พนักงานภาครัฐ /รัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์
ได้แก่ด้านอายุ การศึกษาและอาชีพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ 
จังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ี .05 และปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศและด้านรายได้ พบว่าไม่ส่งผลต่อ  
การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยสำคัญ  
ทางสถิติท่ี .05  

ผลการศึกษาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิท่ีส่งผลต่อการ ตัดสินใจ ซ้ือ  
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัย ดังข้ันตอนต่อไปนี้ 
 ข้ันตอนท่ี 1 ทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่างด้วยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัม พัน ธ์แบบ เ พียร์ สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) 
 

ตารางท่ี 1 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อจังหวัดสมุทรปราการ 

 DP IP AD PR PP SP DM DC 
DP 1.000        
IP .598** 1.000       
AD .687** .741** 1.000      
PR .623** .661** .736** 1.000     
PP .642** .652** .694** .771** 1.000    
SP .651** .643** .682** .693** .675** 1.000   
DM .688** .645** .672** .689** .674** .675** 1.000  
DC .648** .642** .684** .644** .682** .759** .701** 1.000 

DP = การจัดจำหน่ายทางตรง, IP = การจัดจำหน่ายทางอ้อม, AD = การโฆษณา, PR = การประชาสัมพันธ์, PP = การขายโดย
พนักงานขาย, SP = การส่งเสริมการขาย, DM = การตลาดทางตรง, DC = การตัดสินใจซ้ือสินค้า (**มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01) 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้ใ ห้

ข้อมูลแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มท่ี โดยแบบสัมภาษณ์มีการวางประเด็นคำถามหลักเก่ียวกับแนวทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริม
การตลาด และปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับการพัฒนาช่องทางการตลาดของข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ ซ่ึงคำถามท่ีใช้ครอบคลุมถึงความคิดเห็น
เก่ียวกับเคร่ืองมือการตลาดและความเหมาะสมของการปรับตัวต่อสถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
1. การจัดกลุ่มประเด็น นำข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์มาตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของข้อมูล จากนั้นจึงจัดกลุ่ม

ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกันเพ่ือให้เห็นแนวโน้มและประเด็นสำคัญ 
2. การวิเคราะห์และสังเคราะห์ ทำการวิเคราะห์ข้อมูลตามประเด็นท่ีจัดกลุ่มไว้เพ่ือให้ได้ภาพรวมของข้อมูลเชิงลึกท่ีชัดเจนและ

นำผลท่ีได้ไปใช้ในการกำหนดกรอบแนวคิดของการวิจัยเชิงปริมาณ 
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือผู้บริโภคข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิในจังหวัดสมุทรปราการ โดยผู้วิจัยคำนวณขนาดของก ลุ่ม

ตัวอย่างด้วยสูตรของ W.G. Cochran สำหรับประชากรท่ีไม่ทราบจำนวนท่ีแน่นอน โดยใช้ระดับความเช่ือมั่น .95 และความคลาดเคล่ือน 
.05 ได้กลุ ่มตัวอย่างที่ต้องการเท่ากับ 384.16 คน จ ึงปัดขึ้นเป็น 385 คน จากนั ้นใ ช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) เลือกผู้ท่ีเคยบริโภคข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีตรงกับวัตถุประสงค์การศึกษา 

การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณคือแบบสอบถามท่ีมีโครงสร้างเป็นสเกลแบบให้ค่าคะแนน (Rating Scale) ระหว่าง 1 

ถึง 5 แทนการใช้ Likert Scale เพ่ือให้เหมาะสมกับลักษณะการวิจัย โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน (Likert, 1932) ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1: ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วยคำถามปลายปิดแบบเลือกตอบ 
ส่วนท่ี 2: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่ง เสริมการตลาด จำนวน 28 ข้อ โดยให้คะแนนตามสเกลต้ังแต่ 1-5  

(เห็นด้วยมากท่ีสุดถึงไม่เห็นด้วยมากท่ีสุด) 
ส่วนท่ี 3: การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ ประกอบด้วยคำถามปลายปิดและแบบให้ค่าคะแนน 
การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยผ่านการตรวจสอบคุณภาพด้วยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค (Cronbach, 1951) แยกเป็นแต่ละ

องค์ประกอบ ซ่ึงค่า Cronbach’s Alpha ในองค์ประกอบหลักท่ีใช้ทดสอบคือ ด้านการจัดจำหน่ายทางตรง (Direct Distribution) α = 

.85 ด้านการจัดจำหน่ายทางอ้อม ( Indirect Distribution) α = .82 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) α = .87 ด้านการ

ประชาสัมพันธ์ (Public Relations) α = .80 แต่ละองค์ประกอบมีค่าเกิน .70 ซ่ึงถือว่าเป็นระดับท่ียอมรับได้ แสดงถึงความเช่ือถือได้
ของแบบสอบถาม 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ดำเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 385 คน ต้ังแต่วันท่ี 15 กันยายน ถึง 30 พฤศจิกายน 2566 ในพ้ืนท่ีจังหวัด

สมุทรปราการ โดยมีการช้ีแจงวัตถุประสงค์และสิทธิในการตอบแบบสอบถาม ท้ังนี้กลุ่มตัวอย่างสามารถปฏิเสธการตอบได้โดยไม่เปิดเผย
ช่ือหรือข้อมูลส่วนตัว 

86 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568)
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การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) แสดงข้อมูลทั่วไปของกลุ ่มตัวอย่างในรูปแบบของความถี ่ ร ้อยละ ค่าเฉล่ีย  

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบ

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ 
  

ผลการวิจัย  
ผลศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์อันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพรายได้ต่อเดือนท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอม

นิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 
ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีเคยซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ

จังหวัดสมุทรปราการจากผลท่ีได้จากการวิจัยนั้น ผู้วิจัยได้ข้อสรุปว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 41 ปีข้ึนไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี  
มีอาชีพเป็นข้าราชการ /พนักงานภาครัฐ /รัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์
ได้แก่ด้านอายุ การศึกษาและอาชีพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ 
จังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ี .05 และปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศและด้านรายได้ พบว่าไม่ส่งผลต่อ  
การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยสำคัญ  
ทางสถิติท่ี .05  

ผลการศึกษาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิท่ีส่งผลต่อการ ตัดสินใจ ซ้ือ  
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัย ดังข้ันตอนต่อไปนี้ 
 ข้ันตอนท่ี 1 ทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่างด้วยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัม พัน ธ์แบบ เ พียร์ สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) 
 

ตารางท่ี 1 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อจังหวัดสมุทรปราการ 

 DP IP AD PR PP SP DM DC 
DP 1.000        
IP .598** 1.000       
AD .687** .741** 1.000      
PR .623** .661** .736** 1.000     
PP .642** .652** .694** .771** 1.000    
SP .651** .643** .682** .693** .675** 1.000   
DM .688** .645** .672** .689** .674** .675** 1.000  
DC .648** .642** .684** .644** .682** .759** .701** 1.000 

DP = การจัดจำหน่ายทางตรง, IP = การจัดจำหน่ายทางอ้อม, AD = การโฆษณา, PR = การประชาสัมพันธ์, PP = การขายโดย
พนักงานขาย, SP = การส่งเสริมการขาย, DM = การตลาดทางตรง, DC = การตัดสินใจซ้ือสินค้า (**มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01) 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้ใ ห้

ข้อมูลแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มท่ี โดยแบบสัมภาษณ์มีการวางประเด็นคำถามหลักเก่ียวกับแนวทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริม
การตลาด และปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับการพัฒนาช่องทางการตลาดของข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ ซ่ึงคำถามท่ีใช้ครอบคลุมถึงความคิดเห็น
เก่ียวกับเคร่ืองมือการตลาดและความเหมาะสมของการปรับตัวต่อสถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบัน 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
1. การจัดกลุ่มประเด็น นำข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์มาตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของข้อมูล จากนั้นจึงจัดกลุ่ม

ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกันเพ่ือให้เห็นแนวโน้มและประเด็นสำคัญ 
2. การวิเคราะห์และสังเคราะห์ ทำการวิเคราะห์ข้อมูลตามประเด็นท่ีจัดกลุ่มไว้เพ่ือให้ได้ภาพรวมของข้อมูลเชิงลึกท่ีชัดเจนและ

นำผลท่ีได้ไปใช้ในการกำหนดกรอบแนวคิดของการวิจัยเชิงปริมาณ 
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือผู้บริโภคข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิในจังหวัดสมุทรปราการ โดยผู้วิจัยคำนวณขนาดของก ลุ่ม

ตัวอย่างด้วยสูตรของ W.G. Cochran สำหรับประชากรท่ีไม่ทราบจำนวนท่ีแน่นอน โดยใช้ระดับความเช่ือมั่น .95 และความคลาดเคล่ือน 
.05 ได้กลุ ่มตัวอย่างที่ต้องการเท่ากับ 384.16 คน จ ึงปัดขึ้นเป็น 385 คน จากนั ้นใ ช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) เลือกผู้ท่ีเคยบริโภคข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีตรงกับวัตถุประสงค์การศึกษา 

การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณคือแบบสอบถามท่ีมีโครงสร้างเป็นสเกลแบบให้ค่าคะแนน (Rating Scale) ระหว่าง 1 

ถึง 5 แทนการใช้ Likert Scale เพ่ือให้เหมาะสมกับลักษณะการวิจัย โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน (Likert, 1932) ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1: ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วยคำถามปลายปิดแบบเลือกตอบ 
ส่วนท่ี 2: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่ง เสริมการตลาด จำนวน 28 ข้อ โดยให้คะแนนตามสเกลต้ังแต่ 1-5  

(เห็นด้วยมากท่ีสุดถึงไม่เห็นด้วยมากท่ีสุด) 
ส่วนท่ี 3: การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ ประกอบด้วยคำถามปลายปิดและแบบให้ค่าคะแนน 
การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยผ่านการตรวจสอบคุณภาพด้วยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค (Cronbach, 1951) แยกเป็นแต่ละ

องค์ประกอบ ซ่ึงค่า Cronbach’s Alpha ในองค์ประกอบหลักท่ีใช้ทดสอบคือ ด้านการจัดจำหน่ายทางตรง (Direct Distribution) α = 

.85 ด้านการจัดจำหน่ายทางอ้อม ( Indirect Distribution) α = .82 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) α = .87 ด้านการ

ประชาสัมพันธ์ (Public Relations) α = .80 แต่ละองค์ประกอบมีค่าเกิน .70 ซ่ึงถือว่าเป็นระดับท่ียอมรับได้ แสดงถึงความเช่ือถือได้
ของแบบสอบถาม 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ดำเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 385 คน ต้ังแต่วันท่ี 15 กันยายน ถึง 30 พฤศจิกายน 2566 ในพ้ืนท่ีจังหวัด

สมุทรปราการ โดยมีการช้ีแจงวัตถุประสงค์และสิทธิในการตอบแบบสอบถาม ท้ังนี้กลุ่มตัวอย่างสามารถปฏิเสธการตอบได้โดยไม่เปิดเผย
ช่ือหรือข้อมูลส่วนตัว 

86 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
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การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) แสดงข้อมูลทั่วไปของกลุ ่มตัวอย่างในรูปแบบของความถี ่ ร ้อยละ ค่าเฉล่ีย  

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบ

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ 
  

ผลการวิจัย  
ผลศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์อันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพรายได้ต่อเดือนท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอม

นิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 
ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีเคยซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ

จังหวัดสมุทรปราการจากผลท่ีได้จากการวิจัยนั้น ผู้วิจัยได้ข้อสรุปว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 41 ปีข้ึนไป ระดับการศึกษาปริญญาตรี  
มีอาชีพเป็นข้าราชการ /พนักงานภาครัฐ /รัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์
ได้แก่ด้านอายุ การศึกษาและอาชีพ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ 
จังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ี .05 และปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศและด้านรายได้ พบว่าไม่ส่งผลต่อ  
การตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรดิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยสำคัญ  
ทางสถิติท่ี .05  

ผลการศึกษาปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิท่ีส่งผลต่อการ ตัดสินใจ ซ้ือ  
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัย ดังข้ันตอนต่อไปนี้ 
 ข้ันตอนท่ี 1 ทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่างด้วยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัม พัน ธ์แบบ เ พียร์ สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) 
 

ตารางท่ี 1 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อจังหวัดสมุทรปราการ 

 DP IP AD PR PP SP DM DC 
DP 1.000        
IP .598** 1.000       
AD .687** .741** 1.000      
PR .623** .661** .736** 1.000     
PP .642** .652** .694** .771** 1.000    
SP .651** .643** .682** .693** .675** 1.000   
DM .688** .645** .672** .689** .674** .675** 1.000  
DC .648** .642** .684** .644** .682** .759** .701** 1.000 

DP = การจัดจำหน่ายทางตรง, IP = การจัดจำหน่ายทางอ้อม, AD = การโฆษณา, PR = การประชาสัมพันธ์, PP = การขายโดย
พนักงานขาย, SP = การส่งเสริมการขาย, DM = การตลาดทางตรง, DC = การตัดสินใจซ้ือสินค้า (**มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01) 
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อายุ 41 ปีข้ึนไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และทำงานในภาคราชการ/รัฐ วิสาหกิจ ซ่ึงจากผลการศึกษา พบว่าแนวทางพัฒนา  
แบ่งออกเป็น 7 ด้านหลัก ดังนี้ 

1. การจัดจำหน่ายทางตรง ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดมีความเห็นสอดคล้องกันว่า ควรมีการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายทางตรง 
โดยให้ความสำคัญกับการจัดจำหน่ายสินค้าข้าวหอมนิลในงานแสดงสินค้าหรือห้างสรรพสินค้าช้ันนำ รวมถึงการขยายช่องทางจำหน่าย
ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ท้ังนี้เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคในกลุ่มท่ีกว้างขวางข้ึน ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าช่องทางออนไลน์จะช่วยเพ่ิมยอดขาย
และเข้าถึงลูกค้าตามกลุ่มเป้าหมายได้ดี (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1, 3, และ 6) 

2. การจัดจำหน่ายทางอ้อม ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดให้ความเห็นว่า การสร้างเครือข่ายการตลาดเป็นส่ิงสำคัญท่ีจะช่ วยเ สริม  
ความแข็งแกร่งให้กับระบบการจัดจำหน่ายทางอ้อม โดยมีการพัฒนาระบบการจัดจำหน่ายเพ่ือให้ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าได้สะดวกมาก
ย่ิงข้ึน พร้อมท้ังเน้นการขยายเวลาการซ้ือขายสินค้าให้สามารถทำการซ้ือขายได้ตลอด 24 ช่ัวโมง เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ดีย่ิงข้ึน (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 2 และ 4) 

3. ด้านการโฆษณา ความเห็นจากผู้ให้สัมภาษณ์สอดคล้องกันว่า การโฆษณาควรให้ความสำคัญกับการส่ือสา รเนื้อหาท่ีเน้น
คุณประโยชน์และคุณค่าของสินค้าข้าวหอมนิล โดยเน้นไปท่ีการนำเสนอเนื้อหาท่ีสร้างการจดจำและความประทับใจให้กับผู้บ ริโภค  
ซ่ึงจะช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าในระยะยาว (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1, 5, และ 6) 

4. การประชาสัมพันธ์ ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เน้นว่าการประชาสัมพันธ์ท่ีมีประสิทธิภาพควรใช้ช่องทางการเข้าร่วมงานแสดง
สินค้า ซ่ึงจะช่วยให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงคุณค่าของสินค้าได้ดีย่ิงข้ึน และสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างตรงเป้าหมาย ทำให้สินค้าเป็นท่ี
รู้จักมากข้ึนและสร้างความน่าเช่ือถือได้ (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 3, 4, และ 5) 

5. การขายโดยพนักงานขาย ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกท่านเห็นตรงกันว่าการพัฒนาทักษะการขายเป็นส่ิงจำเป็น โดยพนักงานขายควรมี
ความสุภาพ มีทักษะในการเสนอขาย และสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคทำการซ้ือได้ ผู้ให้สัมภาษณ์บางท่านแนะนำว่าควรจัดฝึกอบรม
พนักงานขายเพ่ือพัฒนาทักษะการส่ือสารให้เหมาะสมกับผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1 และ 6) 

6. การส่งเสริมการขายผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดเห็นว่าควรเพ่ิมเทคโนโลยีในการส่ือสารการตลาด เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็ว
และสะดวกข้ึน พร้อมกับการประสานงานกับภาคเอกชนเพ่ือขอสนับสนุนงบประมาณในด้านการจัดทำส่ือส่งเสริมการขาย เช่น โปสเตอร์
หรือโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 2 และ 5) 

7. การตลาดทางตรง ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าควรจัดต้ังตลาดเฉพาะสำหรับผลผลิตจากเกษตรกร เพ่ือส่งเสริมให้กลุ่มเกษตรกร
สามารถจัดจำหน่ายสินค้าได้โดยตรง ซ่ึงจะช่วยลดการพ่ึงพาพ่อค้าคนกลางและเพ่ิมเงินหมุนเวียนภายในชุมชน ส่งผลให้เกิดความย่ังยืน
ในการดำเนินธุรกิจชุมชน (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 4 และ 6) ผลการวิจัยสรุปได้ว่า การพัฒนาท้ังในด้านการจัดจำหน่ายและการส่ง เสริม
การตลาดควรมุ่งเน้นท่ีการสร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กับลูกค้า การให้บริการท่ีครบถ้วน ถูกต้อง และน่าเช่ือถือ จะช่วยให้เกิด  
ความพึงพอใจและความภักดีต่อสินค้าในระยะยาว 

 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

ในการวิจัยเร่ืองการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด กรณีศึกษาข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่มวิสาหกิจ
ผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ มีประเด็นในการอภิปรายผลดังต่อไปนี้ 

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ 
จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านเพศและรายได้ของผู้บริโภคไม่ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญต่อการตัดสินใจซ้ือข้า วหอมนิล
จักรพรรด์ิ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Maslow (1943) ท่ีระบุว่าข้าวหอมนิลจักรพรรดิเป็นสินค้าพ้ืนฐานท่ีตอบสนองความต้องการ  
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 จากตารางท่ี 1 ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับส่งผลต่อการ ตัดสินใ จซ้ือ 
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ ทุกด้านอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (r = .648, .642, 684, 644, 682, 759, 701)  
 ข้ันตอนท่ี 2 การวิเคราะห์สถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เป็นการหาความสัมพันธ์ในเชิง เส้นตรง
ระหว่างกลุ่มของตัวแปรอิสระต้ังแต่ 2 ตัวแปรข้ึนไป และตัวแปรตาม 
 
ตารางที่  2 ปัจจ ัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดที ่ส ่งผลต่อแนวทางการส่งเสริมการตลาดและช่องทาง  
การจัดจำหน่ายข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

** มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ .01 
 

จากตารางท่ี 2 พบว่าปัจจัยการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจัดจำหน่ายท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ 
กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยรวม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ประกอบด้วย  
1) การจัดจำหน่ายทางตรงและ 2) การจัดจำหน่ายทางอ้อม 3) ด้านการโฆษณา 4) ด้านการประชาสัมพันธ์ 5) ด้านการขายโดยพนักงาน
ขาย 6) ด้านการส่งเสริมการขายและ 7) ด้านการตลาดทางตรงสามารถร่วมกันอธิบาย ได้ร้อยละ 55.6  

จากตารางท่ี 2 พบว่าปัจจัยด้านต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่ม วิสาหกิจผู้ผ ลิตสหกร ณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการซ่ึงสามารถกำหนดสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้  

Y = 1.874 + .309X1 + .282X2 + .171X3 + .352X4 + .419X5 + .328X6+ .405X7 
จากผลการศึกษาด้วยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์และสังเคราะห์พัฒนา ช่องทาง  

การจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดกรณีศึกษาข้าวหอมนิลจักรพรรดิ์  กลุ ่มวิสาหกิจผู ้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  
จังหวัดสมุทรปราการ 

ผลการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิ์ของกลุ่มวิสาหกิจ ผู ้ผลิตสหกรณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 
 การวิจัยนี้ได้ทำการศึกษาข้ันตอนท่ีสำคัญในการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดสำหรับข้า วหอมนิล
จักรพรรด์ิท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยมุ่งเน้นไปท่ีการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเพศชาย 

ตัวแบบ 
(Model) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหนา่ยและการส่งเสริมการตลาด 
B SE Beta t P - value 

(Constant) 1.874 .136 - 9.571** .000 
การจัดจำหน่ายทางตรง .309 .058 .317 8.723** .000 
การจัดจำหน่ายทางอ้อม .282 .066 .290 8.197** .000 
การโฆษณา .171 .053 .079 2.758* .004 
การประชาสัมพันธ์ .352 .071 .364 13.826** .000 
การขายโดยพนักงานขาย .419 .074 .426 14.946** .000 
การส่งเสริมการขาย .328 .059 .338 10.556** .000 
การตลาดทางตรง .405 .063 .412 14.258 .000 

R R2 Adjusted R2 SE(est.) F Sig 
.748 .559 .556 .124 135.932** .000 

88 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568)
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อายุ 41 ปีข้ึนไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และทำงานในภาคราชการ/รัฐ วิสาหกิจ ซ่ึงจากผลการศึกษา พบว่าแนวทางพัฒนา  
แบ่งออกเป็น 7 ด้านหลัก ดังนี้ 

1. การจัดจำหน่ายทางตรง ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดมีความเห็นสอดคล้องกันว่า ควรมีการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายทางตรง 
โดยให้ความสำคัญกับการจัดจำหน่ายสินค้าข้าวหอมนิลในงานแสดงสินค้าหรือห้างสรรพสินค้าช้ันนำ รวมถึงการขยายช่องทางจำหน่าย
ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ท้ังนี้เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคในกลุ่มท่ีกว้างขวางข้ึน ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าช่องทางออนไลน์จะช่วยเพ่ิมยอดขาย
และเข้าถึงลูกค้าตามกลุ่มเป้าหมายได้ดี (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1, 3, และ 6) 

2. การจัดจำหน่ายทางอ้อม ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดให้ความเห็นว่า การสร้างเครือข่ายการตลาดเป็นส่ิงสำคัญท่ีจะช่ วยเ สริม  
ความแข็งแกร่งให้กับระบบการจัดจำหน่ายทางอ้อม โดยมีการพัฒนาระบบการจัดจำหน่ายเพ่ือให้ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าได้สะดวกมาก
ย่ิงข้ึน พร้อมท้ังเน้นการขยายเวลาการซ้ือขายสินค้าให้สามารถทำการซ้ือขายได้ตลอด 24 ช่ัวโมง เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ดีย่ิงข้ึน (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 2 และ 4) 

3. ด้านการโฆษณา ความเห็นจากผู้ให้สัมภาษณ์สอดคล้องกันว่า การโฆษณาควรให้ความสำคัญกับการส่ือสา รเนื้อหาท่ีเน้น
คุณประโยชน์และคุณค่าของสินค้าข้าวหอมนิล โดยเน้นไปท่ีการนำเสนอเนื้อหาท่ีสร้างการจดจำและความประทับใจให้กับผู้บ ริโภค  
ซ่ึงจะช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าในระยะยาว (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1, 5, และ 6) 

4. การประชาสัมพันธ์ ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เน้นว่าการประชาสัมพันธ์ท่ีมีประสิทธิภาพควรใช้ช่องทางการเข้าร่วมงานแสดง
สินค้า ซ่ึงจะช่วยให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงคุณค่าของสินค้าได้ดีย่ิงข้ึน และสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างตรงเป้าหมาย ทำให้สินค้าเป็นท่ี
รู้จักมากข้ึนและสร้างความน่าเช่ือถือได้ (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 3, 4, และ 5) 

5. การขายโดยพนักงานขาย ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกท่านเห็นตรงกันว่าการพัฒนาทักษะการขายเป็นส่ิงจำเป็น โดยพนักงานขายควรมี
ความสุภาพ มีทักษะในการเสนอขาย และสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคทำการซ้ือได้ ผู้ให้สัมภาษณ์บางท่านแนะนำว่าควรจัดฝึกอบรม
พนักงานขายเพ่ือพัฒนาทักษะการส่ือสารให้เหมาะสมกับผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1 และ 6) 

6. การส่งเสริมการขายผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดเห็นว่าควรเพ่ิมเทคโนโลยีในการส่ือสารการตลาด เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็ว
และสะดวกข้ึน พร้อมกับการประสานงานกับภาคเอกชนเพ่ือขอสนับสนุนงบประมาณในด้านการจัดทำส่ือส่งเสริมการขาย เช่น โปสเตอร์
หรือโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 2 และ 5) 

7. การตลาดทางตรง ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าควรจัดต้ังตลาดเฉพาะสำหรับผลผลิตจากเกษตรกร เพ่ือส่งเสริมให้กลุ่มเกษตรกร
สามารถจัดจำหน่ายสินค้าได้โดยตรง ซ่ึงจะช่วยลดการพ่ึงพาพ่อค้าคนกลางและเพ่ิมเงินหมุนเวียนภายในชุมชน ส่งผลให้เกิดความย่ังยืน
ในการดำเนินธุรกิจชุมชน (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 4 และ 6) ผลการวิจัยสรุปได้ว่า การพัฒนาท้ังในด้านการจัดจำหน่ายและการส่ง เสริม
การตลาดควรมุ่งเน้นท่ีการสร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กับลูกค้า การให้บริการท่ีครบถ้วน ถูกต้อง และน่าเช่ือถือ จะช่วยให้เกิด  
ความพึงพอใจและความภักดีต่อสินค้าในระยะยาว 

 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

ในการวิจัยเร่ืองการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด กรณีศึกษาข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่มวิสาหกิจ
ผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ มีประเด็นในการอภิปรายผลดังต่อไปนี้ 

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ 
จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านเพศและรายได้ของผู้บริโภคไม่ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญต่อการตัดสินใจซ้ือข้า วหอมนิล
จักรพรรด์ิ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Maslow (1943) ท่ีระบุว่าข้าวหอมนิลจักรพรรดิเป็นสินค้าพ้ืนฐานท่ีตอบสนองความต้องการ  
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 จากตารางท่ี 1 ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับส่งผลต่อการ ตัดสินใ จซ้ือ 
ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ ทุกด้านอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 (r = .648, .642, 684, 644, 682, 759, 701)  
 ข้ันตอนท่ี 2 การวิเคราะห์สถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เป็นการหาความสัมพันธ์ในเชิง เส้นตรง
ระหว่างกลุ่มของตัวแปรอิสระต้ังแต่ 2 ตัวแปรข้ึนไป และตัวแปรตาม 
 
ตารางที่  2 ปัจจ ัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดที ่ส ่งผลต่อแนวทางการส่งเสริมการตลาดและช่องทาง  
การจัดจำหน่ายข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 

** มีระดับนัยสำคัญทางสถิติ .01 
 

จากตารางท่ี 2 พบว่าปัจจัยการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจัดจำหน่ายท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ 
กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยรวม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ประกอบด้วย  
1) การจัดจำหน่ายทางตรงและ 2) การจัดจำหน่ายทางอ้อม 3) ด้านการโฆษณา 4) ด้านการประชาสัมพันธ์ 5) ด้านการขายโดยพนักงาน
ขาย 6) ด้านการส่งเสริมการขายและ 7) ด้านการตลาดทางตรงสามารถร่วมกันอธิบาย ได้ร้อยละ 55.6  

จากตารางท่ี 2 พบว่าปัจจัยด้านต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่ม วิสาหกิจผู้ผ ลิตสหกร ณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการซ่ึงสามารถกำหนดสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้  

Y = 1.874 + .309X1 + .282X2 + .171X3 + .352X4 + .419X5 + .328X6+ .405X7 
จากผลการศึกษาด้วยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์และสังเคราะห์พัฒนา ช่องทาง  

การจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดกรณีศึกษาข้าวหอมนิลจักรพรรดิ์  กลุ ่มวิสาหกิจผู ้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ  
จังหวัดสมุทรปราการ 

ผลการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิ์ของกลุ่มวิสาหกิจ ผู ้ผลิตสหกรณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ 
 การวิจัยนี้ได้ทำการศึกษาข้ันตอนท่ีสำคัญในการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดสำหรับข้า วหอมนิล
จักรพรรด์ิท่ีผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยมุ่งเน้นไปท่ีการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเพศชาย 

ตัวแบบ 
(Model) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหนา่ยและการส่งเสริมการตลาด 
B SE Beta t P - value 

(Constant) 1.874 .136 - 9.571** .000 
การจัดจำหน่ายทางตรง .309 .058 .317 8.723** .000 
การจัดจำหน่ายทางอ้อม .282 .066 .290 8.197** .000 
การโฆษณา .171 .053 .079 2.758* .004 
การประชาสัมพันธ์ .352 .071 .364 13.826** .000 
การขายโดยพนักงานขาย .419 .074 .426 14.946** .000 
การส่งเสริมการขาย .328 .059 .338 10.556** .000 
การตลาดทางตรง .405 .063 .412 14.258 .000 

R R2 Adjusted R2 SE(est.) F Sig 
.748 .559 .556 .124 135.932** .000 
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อายุ 41 ปีข้ึนไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และทำงานในภาคราชการ/รัฐ วิสาหกิจ ซ่ึงจากผลการศึกษา พบว่าแนวทางพัฒนา  
แบ่งออกเป็น 7 ด้านหลัก ดังนี้ 

1. การจัดจำหน่ายทางตรง ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดมีความเห็นสอดคล้องกันว่า ควรมีการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายทางตรง 
โดยให้ความสำคัญกับการจัดจำหน่ายสินค้าข้าวหอมนิลในงานแสดงสินค้าหรือห้างสรรพสินค้าช้ันนำ รวมถึงการขยายช่องทางจำหน่าย
ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ท้ังนี้เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคในกลุ่มท่ีกว้างขวางข้ึน ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าช่องทางออนไลน์จะช่วยเพ่ิมยอดขาย
และเข้าถึงลูกค้าตามกลุ่มเป้าหมายได้ดี (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1, 3, และ 6) 

2. การจัดจำหน่ายทางอ้อม ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดให้ความเห็นว่า การสร้างเครือข่ายการตลาดเป็นส่ิงสำคัญท่ีจะช่ วยเ สริม  
ความแข็งแกร่งให้กับระบบการจัดจำหน่ายทางอ้อม โดยมีการพัฒนาระบบการจัดจำหน่ายเพ่ือให้ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าได้สะดวกมาก
ย่ิงข้ึน พร้อมท้ังเน้นการขยายเวลาการซ้ือขายสินค้าให้สามารถทำการซ้ือขายได้ตลอด 24 ช่ัวโมง เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ดีย่ิงข้ึน (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 2 และ 4) 

3. ด้านการโฆษณา ความเห็นจากผู้ให้สัมภาษณ์สอดคล้องกันว่า การโฆษณาควรให้ความสำคัญกับการส่ือสา รเนื้อหาท่ีเน้น
คุณประโยชน์และคุณค่าของสินค้าข้าวหอมนิล โดยเน้นไปท่ีการนำเสนอเนื้อหาท่ีสร้างการจดจำและความประทับใจให้กับผู้บ ริโภค  
ซ่ึงจะช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้าในระยะยาว (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1, 5, และ 6) 

4. การประชาสัมพันธ์ ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เน้นว่าการประชาสัมพันธ์ท่ีมีประสิทธิภาพควรใช้ช่องทางการเข้าร่วมงานแสดง
สินค้า ซ่ึงจะช่วยให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงคุณค่าของสินค้าได้ดีย่ิงข้ึน และสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างตรงเป้าหมาย ทำให้สินค้าเป็นท่ี
รู้จักมากข้ึนและสร้างความน่าเช่ือถือได้ (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 3, 4, และ 5) 

5. การขายโดยพนักงานขาย ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกท่านเห็นตรงกันว่าการพัฒนาทักษะการขายเป็นส่ิงจำเป็น โดยพนักงานขายควรมี
ความสุภาพ มีทักษะในการเสนอขาย และสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคทำการซ้ือได้ ผู้ให้สัมภาษณ์บางท่านแนะนำว่าควรจัดฝึกอบรม
พนักงานขายเพ่ือพัฒนาทักษะการส่ือสารให้เหมาะสมกับผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 1 และ 6) 

6. การส่งเสริมการขายผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดเห็นว่าควรเพ่ิมเทคโนโลยีในการส่ือสารการตลาด เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็ว
และสะดวกข้ึน พร้อมกับการประสานงานกับภาคเอกชนเพ่ือขอสนับสนุนงบประมาณในด้านการจัดทำส่ือส่งเสริมการขาย เช่น โปสเตอร์
หรือโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดีย (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 2 และ 5) 

7. การตลาดทางตรง ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าควรจัดต้ังตลาดเฉพาะสำหรับผลผลิตจากเกษตรกร เพ่ือส่งเสริมให้กลุ่มเกษตรกร
สามารถจัดจำหน่ายสินค้าได้โดยตรง ซ่ึงจะช่วยลดการพ่ึงพาพ่อค้าคนกลางและเพ่ิมเงินหมุนเวียนภายในชุมชน ส่งผลให้เกิดความย่ังยืน
ในการดำเนินธุรกิจชุมชน (ผู้ให้สัมภาษณ์ ท่านท่ี 4 และ 6) ผลการวิจัยสรุปได้ว่า การพัฒนาท้ังในด้านการจัดจำหน่ายและการส่ง เสริม
การตลาดควรมุ่งเน้นท่ีการสร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กับลูกค้า การให้บริการท่ีครบถ้วน ถูกต้อง และน่าเช่ือถือ จะช่วยให้เกิด  
ความพึงพอใจและความภักดีต่อสินค้าในระยะยาว 

 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

ในการวิจัยเร่ืองการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาด กรณีศึกษาข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ กลุ่มวิสาหกิจ
ผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ มีประเด็นในการอภิปรายผลดังต่อไปนี้ 

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ 
จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านเพศและรายได้ของผู้บริโภคไม่ส่งผลอย่างมีนัยสำคัญต่อการตัดสินใจซ้ือข้า วหอมนิล
จักรพรรด์ิ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Maslow (1943) ท่ีระบุว่าข้าวหอมนิลจักรพรรดิเป็นสินค้าพ้ืนฐานท่ีตอบสนองความต้องการ  
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การใช้แนวทางการตลาดท่ีหลากหลายเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจและความภักดีของผู้บริโภค การจัดจำหน่ายท้ังทางตรงและทางอ้อม รวมถึง
การใช้เทคโนโลยีและส่ือสังคมออนไลน์นั้นทำให้สินค้าเข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึนและตรงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Kasimu (2017) ท่ีพบว่าการผสมผสานช่องทางการจัดจำหน่ายหลากหลายช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการเข้าถึง กลุ่ม ผู้บริโภค  
ท่ีหลากหลาย ส่งเสริมการขาย และสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับผู้บริโภคได้ดีข้ึน 

การใช้ช่องทางออนไลน์โดยเฉพาะการขายโดยตรงผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ช่วยให้การเข้าถึงสินค้าเป็นไปอย่างสะ ดวกและ
รวดเร็ว ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นว่าการจัดจำหน่ายในห้างสรรพสินค้าช้ันนำและการเพ่ิมช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee หรือ Lazada 
ช่วยเพ่ิมยอดขายและการเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มใหม่ได้ดีย่ิงข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2021) ท่ีระบุว่าการพัฒนา
เครือข่ายการจัดจำหน่ายทางตรงผ่านออนไลน์สามารถลดข้อจำกัดในด้านการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกท้ัง  
ยังช่วยเพ่ิมศักยภาพในการสร้างความรู้จักกับตราสินค้าในระดับท่ีกว้างขวางข้ึน  

ด้านการส่งเสริมการขายและการโฆษณา ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกคนเห็นว่าควรให้ความสำคัญกับการส่ือสารเนื้อหาท่ีสร้างการจดจำ
และประทับใจในสินค้าข้าวหอมนิล การโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Facebook และ Instagram ช่วยให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี
หลากหลายและสร้างการรับรู้ในวงกว้าง นอกจากนี้ การใช้ส่ือท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เช่น การโฆษณาผ่าน TikTok สำหรับกลุ่มคน
รุ่นใหม่ จะช่วยเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีสนใจสินค้าท่ีมีคุณค่าเพ่ือสุขภาพ การโฆษณาท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายนี้สอดคล้อง กับ
งานวิจัยของ Onyancha & Majiwa (2018) ท่ีพบว่าการส่ือสารท่ีเน้นคุณค่าของสินค้าและการประชาสัมพันธ์ผ่านกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 
งานแสดงสินค้า ช่วยสร้างความรู้จักและความประทับใจให้กับผู้บริโภค 

ในส่วนของการขายโดยพนักงานขาย ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าการพัฒนาทักษะและการอบรมพนักงานขายเป็นส่ิงสำคัญ พนักงาน
ขายท่ีมีทักษะในการให้บริการท่ีครบถ้วนและสามารถตอบคำถามได้อย่างมั่นใจ จะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือและความไว้วางใจในสินค้า
ของผู้บริโภค ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2021) ท่ีกล่าวว่าการมีพนักงานขายท่ีสามารถสร้างความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ลูกค้าได้เป็นปัจจัยสำคัญท่ีสร้างความพึงพอใจในระยะยาว และยังช่วยเพ่ิมโอกาสในการซ้ือซ้ำของผู้บริโภค 

โดยสรุป การวิจัยนี้ช้ีให้เห็นถึงความสำคัญของการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดให้มีประสิท ธิภาพ
และครบวงจร ซ่ึงนอกจากจะช่วยให้การเข้าถึงกลุ่ม ผู้บริโภคเป็นไปอย่างสะดวกแล้ว ยังส่งผลให้เกิดความพึงพอใ จและความภัก ดี  
ต่อสินค้าในระยะยาว การใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีหลากหลายและการให้บริการท่ีมีคุณภาพจะช่วยให้กลุ่มผู้ผลิตสามารถแข่งขันในตลาดได้
อย่างย่ังยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช้  
 1. ผู้ประกอบการหรือผู้จัดการร้านควรนำผลการวิจัยนี้ไปใช้ในการพัฒนาแผนกลยุทธ์ เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของ ลูก ค้าและ
กระตุ้นการซ้ือซ้ำ ซ่ึงจะช่วยสร้างฐานลูกค้าท่ีภักดีและทำให้ยอดขายมั่นคงในระยะยาว 
 2. ผู้ประกอบการควรขยายการจัดจำหน่ายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีหลากหลาย เช่น Shopee, Lazada และโซเชียลมีเดีย 
ต่าง ๆ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีกลุ่มเป้าหมายใช้บ่อย เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงลูกค้าใหม่และส่งเสริมยอดขาย ควรมีการให้ข้อมูลผลิตภัณ ฑ์ 
ท่ีชัดเจนและจัดโปรโมช่ันพิเศษเพ่ือดึงดูดความสนใจ 
 3. ผู้ประกอบการควรส่งเสริมการประชาสัมพันธ์ผ่านงานแสดงสินค้าและส่ือสังคมออนไลน์ เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและสร้าง
ภาพลักษณ์ท่ีดี ควรพัฒนาคอนเทนต์ท่ีเน้นคุณค่าและประโยชน์ของข้าวหอมนิล เพ่ือนำเสนอความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า 
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ข้ันพ้ืนฐานทางร่างกาย จึงไม่จำเป็นต้องพิจารณาในระดับเพศหรือรายได้ของผู้บริโภค อย่างไรก็ตาม ผลการวิจัยนี้ยังพบว่าปัจจัยด้านอายุ 
ระดับการศึกษา และอาชีพ ม ีผลอย่างมีน ัยสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ โดยผู้บริโภคที่มีอายุน ้อยกว่า 30 ปี ม ีระดับการศึกษาสูง  
และทำงานในภาคเอกชน มักมีแนวโน้มเลือกซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิมากข้ึน ซ่ึงอาจเกิดจากกระแสการบริโภคเพ่ือสุขภาพท่ีเ ติบโต  
ในกลุ่มคนรุ่นใหม่  

การค้นพบนี้สอดคล้องโดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีใส่ใจสุขภาพและหันมาเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ผ่านการแปรรูปมากข้ึน รวมถึง
การศึกษาของ Jang et al. (2020) ซึ ่งพบว่าผู ้บร ิโภคที่มีการศึกษาสูงและสนใจสุขภาพมักเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที ่มีคุณประโยชน์  
ทางโภชนาการสูง เช่น ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ เนื่องจากเช่ือว่าผลิตภัณฑ์เหล่านี้ช่วยส่งเสริมสุขภาพได้ดีกว่า การเลือกซ้ือข้าวท่ีไม่ ผ่าน 
การขัดสีหรือแปรรูปมีแนวโน้มท่ีเพ่ิมข้ึนในกลุ่มผู้บริโภคท่ีตระหนักถึงประโยชน์ของอาหารท่ีมาจากธรรมชาติ 

จากผลการวิจัย ผู้วิจัยแนะนำให้กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ข้าวหอมนิลจักรพรร ด์ิใ ห้มี
ความหลากหลาย เพ่ือให้ตอบสนองต่อความต้องการท่ีแตกต่างกันตามลักษณะของผู้บริโภคท่ีมีอายุ การศึกษา และอาชีพท่ีหลากหลาย 
เช่น การออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีส่ือถึงคุณค่าทางสุขภาพและการทำการตลาดผ่านช่องทางท่ีเข้าถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ เพ่ือเพ่ิมความโดดเด่น
ของแบรนด์ในตลาดท่ีมีสินค้าคล้ายคลึงกันเป็นจำนวนมาก (Kotler & Keller, 2021) 

2. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรร ด์ิของก ลุ่ม
วิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ พบว่าปัจจัยสำคัญท่ีส่งผลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ไ ด้แก่ 
การจัดจำหน่ายทางตรง การจัดจำหน่ายทางอ้อม การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสริมการขาย และ
การตลาดทางตรง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค โดยสมการพยากรณ์ท่ีได้คือ 

Y = 1.874 + .309X1 + .282X2 + .171X3 + .352X4 + .419X5 + .328X6+ .405X7 
ผลการวิเคราะห์นี้สอดคล้องกับงานวิจัยของศิริรัตน์ แตงแดง (2562) ซ่ึงพบว่าช่องทางการส่ือสารการตลาด โดยเฉพาะการขาย

ผ่านพนักงานขายท่ีสามารถให้คำแนะนำและให้ข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เช่น การแนะนำคุณประโยชน์และวิธีการใช้งานท่ีถูกต้อง 
มีอิทธิพลโดยตรงต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค นอกจากนี้ การศึกษาของ Kasimu (2017) ยังระบุว่าช่องทาง การจัดจำหน่าย  
ท่ีครอบคลุมและส่ือสารตรงกลุ่มเป้าหมายช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชน ซ่ึงส่งผลให้ผู้บริโภคมีความสะดวก
ในการเข้าถึงสินค้าและเกิดความไว้วางใจในการซ้ือสินค้าอย่างต่อเนื่อง 

นอกจากนี้  ผลการศึกษานี ้ย ังสอดคล้องกับงานวิจ ัยของนัฐธานันท์ ดิเรกศรี (2564) ที ่แสดงให้เห็นว่าการสร้างช่องทาง  
การจัดจำหน่ายท่ีเข้าถึงผู้บริโภคโดยตรง เช่น ระบบสมาชิกหรือการจำหน่ายสินค้าออนไลน์ สามารถเสริมสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว  
กับลูกค้าและสร้างฐานลูกค้าท่ีมั่นคง ในทำนองเดียวกันงานวิจัยของ Lim et al. (2020) ยังพบว่าการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มท่ีผู้บริโภค
ใช้เป็นประจำ เช่น โซเชียลมีเดียและส่ือสาธารณะในท้องถ่ิน สามารถสร้างการรับรู้และส่งเสริมการตัดสินใจซ้ือได้มากข้ึน 

จากการวิเคราะห์นี้ ผู้วิจัยสรุปว่าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดจำหน่ายและการส่ือสารข้อมูลของข้าวหอมนิ ลจั กรพรรด์ิ 
ผู้ประกอบการควรพิจารณาใช้เคร่ืองมือทางการตลาดในหลายมิติ ท้ังการจัดจำหน่ายผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น การขายตรง  
การพัฒนาเครือข่ายผู้ค้าทางอ้อม และการจำหน่ายผ่านออนไลน์ รวมถึงการส่งเสริมการตลาดท่ีเน้นการให้ข้อมูลท่ีชัดเจนและเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้ดี เช่น การใช้พนักงานขายท่ีมีความรู้ การใช้ส่ือโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะช่วยสร้าง
การรับรู้ ยอมรับ จดจำ และสนับสนุนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Kotler & Keller, 2021) 

3. การพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิ์ของกลุ่มวิสาหกิจ ผู ้ผลิตสหกรณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัยนี้แสดงให้เห็นถึงความสำคัญของการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดสำหรับข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยผลท่ีได้ยืนยันถึง  

90 วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี
ปีที่ 12 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2568)
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การใช้แนวทางการตลาดท่ีหลากหลายเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจและความภักดีของผู้บริโภค การจัดจำหน่ายท้ังทางตรงและทางอ้อม รวมถึง
การใช้เทคโนโลยีและส่ือสังคมออนไลน์นั้นทำให้สินค้าเข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึนและตรงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Kasimu (2017) ท่ีพบว่าการผสมผสานช่องทางการจัดจำหน่ายหลากหลายช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการเข้าถึง กลุ่ม ผู้บริโภค  
ท่ีหลากหลาย ส่งเสริมการขาย และสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับผู้บริโภคได้ดีข้ึน 

การใช้ช่องทางออนไลน์โดยเฉพาะการขายโดยตรงผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ช่วยให้การเข้าถึงสินค้าเป็นไปอย่างสะ ดวกและ
รวดเร็ว ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นว่าการจัดจำหน่ายในห้างสรรพสินค้าช้ันนำและการเพ่ิมช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee หรือ Lazada 
ช่วยเพ่ิมยอดขายและการเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มใหม่ได้ดีย่ิงข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2021) ท่ีระบุว่าการพัฒนา
เครือข่ายการจัดจำหน่ายทางตรงผ่านออนไลน์สามารถลดข้อจำกัดในด้านการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกท้ัง  
ยังช่วยเพ่ิมศักยภาพในการสร้างความรู้จักกับตราสินค้าในระดับท่ีกว้างขวางข้ึน  

ด้านการส่งเสริมการขายและการโฆษณา ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกคนเห็นว่าควรให้ความสำคัญกับการส่ือสารเนื้อหาท่ีสร้างการจดจำ
และประทับใจในสินค้าข้าวหอมนิล การโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Facebook และ Instagram ช่วยให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี
หลากหลายและสร้างการรับรู้ในวงกว้าง นอกจากนี้ การใช้ส่ือท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เช่น การโฆษณาผ่าน TikTok สำหรับกลุ่มคน
รุ่นใหม่ จะช่วยเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีสนใจสินค้าท่ีมีคุณค่าเพ่ือสุขภาพ การโฆษณาท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายนี้สอดคล้อง กับ
งานวิจัยของ Onyancha & Majiwa (2018) ท่ีพบว่าการส่ือสารท่ีเน้นคุณค่าของสินค้าและการประชาสัมพันธ์ผ่านกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 
งานแสดงสินค้า ช่วยสร้างความรู้จักและความประทับใจให้กับผู้บริโภค 

ในส่วนของการขายโดยพนักงานขาย ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าการพัฒนาทักษะและการอบรมพนักงานขายเป็นส่ิงสำคัญ พนักงาน
ขายท่ีมีทักษะในการให้บริการท่ีครบถ้วนและสามารถตอบคำถามได้อย่างมั่นใจ จะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือและความไว้วางใจในสินค้า
ของผู้บริโภค ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2021) ท่ีกล่าวว่าการมีพนักงานขายท่ีสามารถสร้างความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ลูกค้าได้เป็นปัจจัยสำคัญท่ีสร้างความพึงพอใจในระยะยาว และยังช่วยเพ่ิมโอกาสในการซ้ือซ้ำของผู้บริโภค 

โดยสรุป การวิจัยนี้ช้ีให้เห็นถึงความสำคัญของการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดให้มีประสิท ธิภาพ
และครบวงจร ซ่ึงนอกจากจะช่วยให้การเข้าถึงกลุ่ม ผู้บริโภคเป็นไปอย่างสะดวกแล้ว ยังส่งผลให้เกิดความพึงพอใ จและความภัก ดี  
ต่อสินค้าในระยะยาว การใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีหลากหลายและการให้บริการท่ีมีคุณภาพจะช่วยให้กลุ่มผู้ผลิตสามารถแข่งขันในตลาดได้
อย่างย่ังยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช้  
 1. ผู้ประกอบการหรือผู้จัดการร้านควรนำผลการวิจัยนี้ไปใช้ในการพัฒนาแผนกลยุทธ์ เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของ ลูก ค้าและ
กระตุ้นการซ้ือซ้ำ ซ่ึงจะช่วยสร้างฐานลูกค้าท่ีภักดีและทำให้ยอดขายมั่นคงในระยะยาว 
 2. ผู้ประกอบการควรขยายการจัดจำหน่ายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีหลากหลาย เช่น Shopee, Lazada และโซเชียลมีเดีย 
ต่าง ๆ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีกลุ่มเป้าหมายใช้บ่อย เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงลูกค้าใหม่และส่งเสริมยอดขาย ควรมีการให้ข้อมูลผลิตภัณ ฑ์ 
ท่ีชัดเจนและจัดโปรโมช่ันพิเศษเพ่ือดึงดูดความสนใจ 
 3. ผู้ประกอบการควรส่งเสริมการประชาสัมพันธ์ผ่านงานแสดงสินค้าและส่ือสังคมออนไลน์ เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและสร้าง
ภาพลักษณ์ท่ีดี ควรพัฒนาคอนเทนต์ท่ีเน้นคุณค่าและประโยชน์ของข้าวหอมนิล เพ่ือนำเสนอความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า 
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ข้ันพ้ืนฐานทางร่างกาย จึงไม่จำเป็นต้องพิจารณาในระดับเพศหรือรายได้ของผู้บริโภค อย่างไรก็ตาม ผลการวิจัยนี้ยังพบว่าปัจจัยด้านอายุ 
ระดับการศึกษา และอาชีพ ม ีผลอย่างมีน ัยสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ โดยผู้บริโภคที่มีอายุน ้อยกว่า 30 ปี ม ีระดับการศึกษาสูง  
และทำงานในภาคเอกชน มักมีแนวโน้มเลือกซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิมากข้ึน ซ่ึงอาจเกิดจากกระแสการบริโภคเพ่ือสุขภาพท่ีเ ติบโต  
ในกลุ่มคนรุ่นใหม่  

การค้นพบนี้สอดคล้องโดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีใส่ใจสุขภาพและหันมาเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ผ่านการแปรรูปมากข้ึน รวมถึง
การศึกษาของ Jang et al. (2020) ซึ ่งพบว่าผู ้บร ิโภคที่มีการศึกษาสูงและสนใจสุขภาพมักเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที ่มีคุณประโยชน์  
ทางโภชนาการสูง เช่น ข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิ เนื่องจากเช่ือว่าผลิตภัณฑ์เหล่านี้ช่วยส่งเสริมสุขภาพได้ดีกว่า การเลือกซ้ือข้าวท่ีไม่ ผ่าน 
การขัดสีหรือแปรรูปมีแนวโน้มท่ีเพ่ิมข้ึนในกลุ่มผู้บริโภคท่ีตระหนักถึงประโยชน์ของอาหารท่ีมาจากธรรมชาติ 

จากผลการวิจัย ผู้วิจัยแนะนำให้กลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ข้าวหอมนิลจักรพรร ด์ิใ ห้มี
ความหลากหลาย เพ่ือให้ตอบสนองต่อความต้องการท่ีแตกต่างกันตามลักษณะของผู้บริโภคท่ีมีอายุ การศึกษา และอาชีพท่ีหลากหลาย 
เช่น การออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีส่ือถึงคุณค่าทางสุขภาพและการทำการตลาดผ่านช่องทางท่ีเข้าถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ เพ่ือเพ่ิมความโดดเด่น
ของแบรนด์ในตลาดท่ีมีสินค้าคล้ายคลึงกันเป็นจำนวนมาก (Kotler & Keller, 2021) 

2. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือข้าวหอมนิลจักรพรร ด์ิของก ลุ่ม
วิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ พบว่าปัจจัยสำคัญท่ีส่งผลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ไ ด้แก่ 
การจัดจำหน่ายทางตรง การจัดจำหน่ายทางอ้อม การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสริมการขาย และ
การตลาดทางตรง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค โดยสมการพยากรณ์ท่ีได้คือ 

Y = 1.874 + .309X1 + .282X2 + .171X3 + .352X4 + .419X5 + .328X6+ .405X7 
ผลการวิเคราะห์นี้สอดคล้องกับงานวิจัยของศิริรัตน์ แตงแดง (2562) ซ่ึงพบว่าช่องทางการส่ือสารการตลาด โดยเฉพาะการขาย

ผ่านพนักงานขายท่ีสามารถให้คำแนะนำและให้ข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เช่น การแนะนำคุณประโยชน์และวิธีการใช้งานท่ีถูกต้อง 
มีอิทธิพลโดยตรงต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค นอกจากนี้ การศึกษาของ Kasimu (2017) ยังระบุว่าช่องทาง การจัดจำหน่าย  
ท่ีครอบคลุมและส่ือสารตรงกลุ่มเป้าหมายช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชน ซ่ึงส่งผลให้ผู้บริโภคมีความสะดวก
ในการเข้าถึงสินค้าและเกิดความไว้วางใจในการซ้ือสินค้าอย่างต่อเนื่อง 

นอกจากนี้  ผลการศึกษานี ้ย ังสอดคล้องกับงานวิจ ัยของนัฐธานันท์ ดิเรกศรี (2564) ที ่แสดงให้เห็นว่าการสร้างช่องทาง  
การจัดจำหน่ายท่ีเข้าถึงผู้บริโภคโดยตรง เช่น ระบบสมาชิกหรือการจำหน่ายสินค้าออนไลน์ สามารถเสริมสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว  
กับลูกค้าและสร้างฐานลูกค้าท่ีมั่นคง ในทำนองเดียวกันงานวิจัยของ Lim et al. (2020) ยังพบว่าการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มท่ีผู้บริโภค
ใช้เป็นประจำ เช่น โซเชียลมีเดียและส่ือสาธารณะในท้องถ่ิน สามารถสร้างการรับรู้และส่งเสริมการตัดสินใจซ้ือได้มากข้ึน 

จากการวิเคราะห์นี้ ผู้วิจัยสรุปว่าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดจำหน่ายและการส่ือสารข้อมูลของข้าวหอมนิ ลจั กรพรรด์ิ 
ผู้ประกอบการควรพิจารณาใช้เคร่ืองมือทางการตลาดในหลายมิติ ท้ังการจัดจำหน่ายผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น การขายตรง  
การพัฒนาเครือข่ายผู้ค้าทางอ้อม และการจำหน่ายผ่านออนไลน์ รวมถึงการส่งเสริมการตลาดท่ีเน้นการให้ข้อมูลท่ีชัดเจนและเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้ดี เช่น การใช้พนักงานขายท่ีมีความรู้ การใช้ส่ือโฆษณา และการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะช่วยสร้าง
การรับรู้ ยอมรับ จดจำ และสนับสนุนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Kotler & Keller, 2021) 

3. การพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดข้าวหอมนิลจักรพรรดิ์ของกลุ่มวิสาหกิจ ผู ้ผลิตสหกรณ์
การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัยนี้แสดงให้เห็นถึงความสำคัญของการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดสำหรับข้าวหอมนิลจักรพรรด์ิของกลุ่มวิสาหกิจผู้ผลิตสหกรณ์การเกษตรบางบ่อ จังหวัดสมุทรปราการ โดยผลท่ีได้ยืนยันถึง  
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การใช้แนวทางการตลาดท่ีหลากหลายเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจและความภักดีของผู้บริโภค การจัดจำหน่ายท้ังทางตรงและทางอ้อม รวมถึง
การใช้เทคโนโลยีและส่ือสังคมออนไลน์นั้นทำให้สินค้าเข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึนและตรงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Kasimu (2017) ท่ีพบว่าการผสมผสานช่องทางการจัดจำหน่ายหลากหลายช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการเข้าถึง กลุ่ม ผู้บริโภค  
ท่ีหลากหลาย ส่งเสริมการขาย และสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับผู้บริโภคได้ดีข้ึน 

การใช้ช่องทางออนไลน์โดยเฉพาะการขายโดยตรงผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ช่วยให้การเข้าถึงสินค้าเป็นไปอย่างสะ ดวกและ
รวดเร็ว ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นว่าการจัดจำหน่ายในห้างสรรพสินค้าช้ันนำและการเพ่ิมช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee หรือ Lazada 
ช่วยเพ่ิมยอดขายและการเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มใหม่ได้ดีย่ิงข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2021) ท่ีระบุว่าการพัฒนา
เครือข่ายการจัดจำหน่ายทางตรงผ่านออนไลน์สามารถลดข้อจำกัดในด้านการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกท้ัง  
ยังช่วยเพ่ิมศักยภาพในการสร้างความรู้จักกับตราสินค้าในระดับท่ีกว้างขวางข้ึน  

ด้านการส่งเสริมการขายและการโฆษณา ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกคนเห็นว่าควรให้ความสำคัญกับการส่ือสารเนื้อหาท่ีสร้างการจดจำ
และประทับใจในสินค้าข้าวหอมนิล การโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Facebook และ Instagram ช่วยให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี
หลากหลายและสร้างการรับรู้ในวงกว้าง นอกจากนี้ การใช้ส่ือท่ีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เช่น การโฆษณาผ่าน TikTok สำหรับกลุ่มคน
รุ่นใหม่ จะช่วยเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีสนใจสินค้าท่ีมีคุณค่าเพ่ือสุขภาพ การโฆษณาท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายนี้สอดคล้อง กับ
งานวิจัยของ Onyancha & Majiwa (2018) ท่ีพบว่าการส่ือสารท่ีเน้นคุณค่าของสินค้าและการประชาสัมพันธ์ผ่านกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 
งานแสดงสินค้า ช่วยสร้างความรู้จักและความประทับใจให้กับผู้บริโภค 

ในส่วนของการขายโดยพนักงานขาย ผู้ให้สัมภาษณ์เน้นว่าการพัฒนาทักษะและการอบรมพนักงานขายเป็นส่ิงสำคัญ พนักงาน
ขายท่ีมีทักษะในการให้บริการท่ีครบถ้วนและสามารถตอบคำถามได้อย่างมั่นใจ จะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือและความไว้วางใจในสินค้า
ของผู้บริโภค ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2021) ท่ีกล่าวว่าการมีพนักงานขายท่ีสามารถสร้างความสัมพันธ์เชิงบวกกับ
ลูกค้าได้เป็นปัจจัยสำคัญท่ีสร้างความพึงพอใจในระยะยาว และยังช่วยเพ่ิมโอกาสในการซ้ือซ้ำของผู้บริโภค 

โดยสรุป การวิจัยนี้ช้ีให้เห็นถึงความสำคัญของการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายและการส่งเสริมการตลาดให้มีประสิท ธิภาพ
และครบวงจร ซ่ึงนอกจากจะช่วยให้การเข้าถึงกลุ่ม ผู้บริโภคเป็นไปอย่างสะดวกแล้ว ยังส่งผลให้เกิดความพึงพอใ จและความภัก ดี  
ต่อสินค้าในระยะยาว การใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีหลากหลายและการให้บริการท่ีมีคุณภาพจะช่วยให้กลุ่มผู้ผลิตสามารถแข่งขันในตลาดได้
อย่างย่ังยืน 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช้  
 1. ผู้ประกอบการหรือผู้จัดการร้านควรนำผลการวิจัยนี้ไปใช้ในการพัฒนาแผนกลยุทธ์ เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของ ลูก ค้าและ
กระตุ้นการซ้ือซ้ำ ซ่ึงจะช่วยสร้างฐานลูกค้าท่ีภักดีและทำให้ยอดขายมั่นคงในระยะยาว 
 2. ผู้ประกอบการควรขยายการจัดจำหน่ายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีหลากหลาย เช่น Shopee, Lazada และโซเชียลมีเดีย 
ต่าง ๆ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีกลุ่มเป้าหมายใช้บ่อย เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงลูกค้าใหม่และส่งเสริมยอดขาย ควรมีการให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ 
ท่ีชัดเจนและจัดโปรโมช่ันพิเศษเพ่ือดึงดูดความสนใจ 
 3. ผู้ประกอบการควรส่งเสริมการประชาสัมพันธ์ผ่านงานแสดงสินค้าและส่ือสังคมออนไลน์ เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและสร้าง
ภาพลักษณ์ท่ีดี ควรพัฒนาคอนเทนต์ท่ีเน้นคุณค่าและประโยชน์ของข้าวหอมนิล เพ่ือนำเสนอความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า 
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 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังถัดไป 
1. ขยายกลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภคท่ีหลากหลาย ในการวิจัยคร้ังถัดไป ควรเพ่ิมจำนวนและความหลากหลายของ

กลุ่มตัวอย่างเพ่ือให้ครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุ รายได้ และระดับการศึกษาต่าง ๆ ซ่ึงจะช่วยให้ได้ข้อมูลท่ีหลากหลายและครอบคลุม
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2. ศึกษาผลกระทบของช่องทางการตลาดออนไลน์ที ่หลากหลายเนื ่องจากการตลาดออนไลน์มีบทบาทสำคัญมากข้ึน 
ในการตัดสินใจซ้ือ ควรทำการวิจัยเพ่ิมเติมเก่ียวกับประสิทธิภาพของแต่ละแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, TikTok 
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