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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือน ้าตาลทรายตรามิตรผลในกรุงเทพมหานคร 
Factors affecting the decision to purchase Mitrphol brand sugar in Bangkok  

นายปรินทร วณิชชากรพงศ์ 
Parinthon Wanitchakornpong 

 

บทคัดย่อ 
การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อ

ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (3) เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผล (4) เพื่อ

เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (5) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด

สินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

โดยใชแ้บบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 

 จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศทางเลือก มีอายุ 21-30 ปี การศึกษา

ระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 30,000 บาท อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

สมาชิกครอบครัวมีจ านวน 3 คน ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 1 คร้ัง/เดือน นิยมซ้ือร้านคา้ปลีก ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือเป็น

น ้าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ และซ้ือในปริมาณ 1 ช้ิน ประสมทางการตลาดความส าคญัโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด กระบวนการตัดสินใจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพ รายได ้อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ความถ่ีในการซ้ือ ช่องทางท่ีซ้ือ ผลิตภณัฑท่ี์

เลือกซ้ือ และปริมาณท่ีซ้ือ แตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 

0.05 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, น ้าตาลทรายมิตรผล 

 

ABSTRACT 
This independent study aimed to (1) study personal factors in Bangkok (2) study marketing mix 

factors (3) study the decision to buy MitrPhol brand sugar (4) compare the decision to buy classified by 
personal factors (5) study the marketing mix of products that affect the decision to buy. The sample group 
was 400 people living in Bangkok using a questionnaire. The data was analyzed using frequency, 
percentage, mean, standard deviation, one-way analysis of variance, and multiple linear regression analysis.  
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The study found that most of the respondents were alternative genders, aged 21-30 years, had a 
bachelor's degree, were married, had an average monthly income of 15,000-30,000 baht, were employees 
of private companies, had 3 family members, and had a frequency of purchasing once per month. They 
usually bought from retail stores. The product they bought was refined white sugar and bought in the amount 
of 1 piece. The overall importance of the marketing mix was at the highest level. The overall decision-
making process was at a high level. Personal factors included gender, age, education level, status, income, 
occupation, number of family members, frequency of purchase, purchase channel, and selected product. 
And the purchase quantity is different, there will be a difference in the purchasing decision process at a 
statistically significant level of 0.05. The marketing mix has an effect on the purchase decision of MitrPhol 
brand sugar at a statistically significant level of 0.05. 

 
Keywords:  Marketing mix factors, MitrPhol brand sugar 
 

บทน า 
“น ้ าตาล” เป็นช่ือเรียกทั่วไปของคาร์โบไฮเดรตชนิดละลายน ้ า มีรสหวาน ส่วนใหญ่ใช้ใน

จุดประสงคข์องการปรุงอาหารเพื่อเพิ่มความน่าอภิรมยใ์นการรับประทาน เป็นแหล่งการใหพ้ลงังานชั้นดีแก่
มนุษย ์น ้ าตาลส่วนใหญ่ไดรั้บการสกดัออกมาจากพืช หลายชนิด เช่น หัวบีท และ ออ้ย แตกต่างกนัไปตาม
สภาพพื้นท่ีของแต่ละประเทศ (ขอ้มูลจาก https://th.wikipedia.org/wiki/น ้าตาล) เม่ือกล่าวถึงประเทศไทย ซ่ึง
มีท่ีตั้งอยู่ในเขตร้อน ดินมีความอุดมสมบูรณ์ ท าให้มีสภาวะท่ีเหมาะสมต่อการปลูกออ้ยอย่างยิ่ง ส่งผลให้
ออ้ยกลายเป็นพืชท่ีสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจให้แก่ประเทศไทยมากกว่า 100,000 ลา้นบาทต่อปี ดว้ยตวัเลข
ผลผลิตออ้ยท่ีมหาศาลกว่า 86,000,000 ตนัในปีท่ีผ่านมา โดยภูมิภาคท่ีมีการปลูกออ้ยมากท่ีสุด คือ ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ รองลงมาคือภาคกลาง และภาคเหนือ (ขอ้มูลจากส านักงานคณะกรรมการออ้ยและ
น ้าตาลทราย ปี พ.ศ.2567) 

 ปัจจุบนัโรงงานน ้ าตาลในประเทศไทยท่ีเปิดด าเนินการอยู่ 57 แห่ง ประกอบดว้ยทั้งผูผ้ลิตรายใหญ่
และรายเล็ก โดยกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุด คือ กลุ่มมิตรผล ซ่ึงมีโรงงานน ้ าตาลในเครือ 8 แห่ง มีส่วนแบ่ง
ผลผลิตน ้ าตาลคิดเป็น 23% ของผลผลิตน ้ าตาลทรายทั้ งประเทศโดยมีการจ าหน่ายน ้ าตาลทรายทั้ ง
ภายในประเทศและส่งออกน ้ าตาลทรายไปต่างประเทศ นอกจากการด าเนินธุรกิจในประเทศไทย ปัจจุบนั 
กลุ่มมิตรผล ได้มีการขยายการลงทุนในอุตสาหกรรมน ้ าตาลทรายไปยงัต่างประเทศ โดยมีการลงทุนใน
ประเทศสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว, สาธารณรัฐประชาชนจีน,สาธารณรัฐอินโดนีเซีย และ  
เครือรัฐออสเตรเลีย ท าใหปั้จจุบนักลุ่มมิตรผลเป็นผูผ้ลิตน ้าตาลทรายรายใหญ่อนัดบัท่ี 3 ของโลก (ขอ้มูลจาก
ส านกังานคณะกรรมการออ้ยและน ้าตาลทราย ปี พ.ศ. 2567) (ขอ้มูลการประชาสัมพนัธ์ของกลุ่มมิตรผล) 

https://th.wikipedia.org/wiki/น้ำตาล
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ในส่วนของประเทศไทยปีพ.ศ.2566 มีอตัราการบริโภคน ้าตาลทราย 2.5 ลา้นตนั โดยกลุ่มมิตรผล มี
แบรนด์น ้ าตาลมิตรผลท่ี แข็งแกร่งและถือครองสัดส่วนเป็นอนัดบัท่ี 1 ราว 23% ของตลาดน ้ าตาลทรายใน
ประเทศไทย  จากขอ้มูลขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจยั มีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดสินค้าน ้ าตาลทรายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ด้านขอ้มูลแก่ผูท่ี้สนใจศึกษาในเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกับ
อุตสาหกรรมออ้ยและน ้าตาลทรายของประเทศไทยไดต่้อไป และสามารถน าไปใชใ้นการพยากรณ์แนวโนม้
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคน ้ าตาลทรายในปัจจุบนัและอนาคต เพื่อวางแผนการตลาดให้ตอบสนองแก่
ผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด (ขอ้มูลจากส านกังานคณะกรรมการออ้ยและน ้าตาลทราย ปี พ.ศ.2566) 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผล ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยจ าแนกตาม ปัจจยัส่วนบุคคล 
2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผล ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานการวิจัย 
1. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาล

ทรายตรามิตรผลท่ีแตกต่างกนั 
2. ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
ข้อมูลท่ัวไปของบริษัท น ้าตาลมิตรผล จ ากัด บริษทั น ้ าตาลมิตรผล จ ากดั (“บริษทั” หรือ “บริษทัมิตรผล”) 
เร่ิมด าเนินธุรกิจตั้งแต่ปี 2489 โดยได้รับการจดัตั้งเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากัดโรงงานน ้ าตาลมิตรผล ซ่ึงเป็น
โรงงานน ้ าตาลในจงัหวดัราชบุรี ทั้งน้ีในระยะเร่ิมตน้มีวตัถุประสงค์ในการผลิตน ้ าตาลทรายในรูปแบบ
อุตสาหกรรมขนาดเล็กเท่านั้น โดยด าเนินการเพียงการหีบออ้ย และผลิตน ้ าเช่ือมเขม้ขน้ เพื่อส่งไปขายยงั
โรงงานผลิตน ้ าตาลทรายขาว โดยในประเทศไทยมี 8โรงงาน ก าลงัการหีบออ้ยในปัจจุบนัอยู่ท่ีราว 250 ,000 
ตนัออ้ยต่อวนับริษทัมิตรผลเป็นกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายน ้ าตาลรายใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย โดย
บริษทัมิตรผลมีบริษทั น ้ าตาลมิตรสยาม จ ากัด (“บริษทัมิตรสยาม”) เป็นบริษทัผูถื้อหุ้นรายใหญ่โดยมี
สัดส่วนการถือหุ้นในบริษทัมิตรผลในอตัราร้อยละ 99.99 ของจ านวนหุ้นทั้งหมด ซ่ึงบริษทัมิตรผลไดเ้ขา้
ลงทุนในบริษทัยอ่ย และลงทุนในกิจการร่วมคา้   
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แนวความคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด  

Kotler (2003) ไดใ้ห้ความหมายของ “ส่วนประสมทางการตลาด” คือ เคร่ืองมือทางการตลาดหรือตวัแปรท่ี
สามารถควบคุมได ้โดยมกัจะถูกใชง้านโดยการผสมผสานเคร่ืองมือต่างๆโดยองคก์รเพื่อน ามาท าให้บรรลุ
ถึงวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีตั้งไวข้ององคก์ร นัน่คือการสร้างความพึงพอใจและสนองความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายของกิจการ โดยดั้งเดิม ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยเพียง 4 เคร่ืองมือ ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แต่ในภายหลงัไดมี้การเพิ่ม
เคร่ืองมือเขา้มาอีก 3 ชนิด ประกอบดว้ย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพื่อให้  
สามารถตอบสนองกับความต้องการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีมากขึ้น ตามการเปล่ียนแปลงของโลก
สมยัใหม่ ท่ีมีปัจจยัต่างๆเขา้มาเก่ียวขอ้งมากขึ้น โดยเฉพาะในธุรกิจดา้นบริการ (นฤบดี วรรธนาคม และ
ประภสัสร วิเศษประภา, 2564) 
(McCarthy : 1993 : p.46-50 แปลโดยพัชราภรณ์ พร่องพรมราช 2559) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสม
ทางการตลาดว่าเป็นตัวกระตุ้นจากภายนอก ซ่ึงประกอบด้วยเคร่ืองมือ 4 ชนิดได้แก่ 1. ตัวผลิตภัณฑ์ 
(Product) 2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place) และ 4. การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ อนัเป็นเหตุให้เกิดแรงจูงใจเพื่อให้ตัดสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีถูกใชแ้บบผสมผสาน จะช่วยให้วตัถุประสงคท์างการ
ตลาดท่ีวางไวป้ระสบความส าเร็จ (สุภาวกุล อารีชาติ, 2565) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมายของ “ส่วนประสมการตลาด” คือส่ิงท่ีประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ์ (Product) การก าหนดราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือท่ีมกัจะรู้จกักนัในช่ือ 4P โดยในแต่ละ P นั้นนบัว่ามีความส าคญัต่อการวางแผนการตลาด
ขององค์กร แต่ขึ้นอยู่กับผูบ้ริหารท่ีจะก าหนดความส าคัญในแต่ละด้าน เพื่อให้แผนการตลาดประสบ
ความส าเร็จสูงสุดและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป้าหมายได้ 4P ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้น
ราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
แนวความคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
Kotler (2003) ไดใ้ห้ความหมาย กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ว่า เป็นขั้นตอนของกลุ่มพฤติกรรม
ในการสนองตอบ ต่อส่ิงเร้าท่ีเกิดจากทั้งแหล่งภายนอกและภายใน ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบด้วย 5 ขั้น ดังน้ี 1. การตระหนักถึงความตอ้งการ 2.การคน้หาขอ้มูล 3.การ
ประเมินผลทางเลือก 4.การตดัสินใจซ้ือ 5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (สุภาวกุล อารีชาติ, 2565) 
สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ไดใ้หแ้นวคิดวา่ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ สามารถ
จ าแนกออกมาเป็นขั้นตอน เพื่อให้สามารถวิเคราะห์ลกัษณะการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได้ในแต่ละ
ขั้นตอน ซ่ึงจะช่วยให้สามารถวิเคราะห์และเลือกใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับแต่ละขั้นตอน 
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เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ในทา้ยท่ีสุด โดยมี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 1.การตระหนักถึงความ
ต้องการ (Problem Recognition) 2. การค้นหาข้อมูล (Information Searches) 3. การประเมินผลทางเลือก 
(Evaluate Alternatives) 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  และ 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post 
Purchase Evaluation) 

 
กรอบแนวคิดการวิจยั                                                                                   
 
                             
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
ประชากร ท่ีใชใ้นงานวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
ตัวอย่าง ผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  
ขนาดกลุ่มตัวอย่าง ในการวิจยัคร้ังน้ีเน่ืองจากผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้นจึงใช้วิธี
ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชส้มการของ W.G. Cochran (1977) (อา้งในธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) โดยการค านวณ
ประชากรใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดขึ้น 0.05 จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ัง
น้ี เท่ากบั 385 คน เพื่อป้องกนัความผิดพลาดของขอ้มูลทางผูว้ิจยัจะท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง  400 
ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
เคร่ืองมือการวิจัย  การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีผู ้วิจัยได้สร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเป็นค าถามชนิดปลายเปิดและปลายปิด ซ่ึงผูวิ้จยัไดอ้อกแบบสร้างขึ้นเอง
โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได ้
อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ความถ่ีในการซ้ือ ช่องทางท่ีซ้ือ ผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือ และปริมาณท่ีซ้ือ 
ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยเป็นค าถามแบบใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียวและเป็นค าถามปลายปิด 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 
ส่วนประสมทางการตลาด                                               

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย 

E. Jerome McCarthy (1993) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

Kotler (2003) 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดของงานวิจยั 
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ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือน ้าตาลทรายตรามิตรผลโดยมีลกัษณะเป็นอตัราส่วนวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลโดยมีลกัษณะเป็นอตัราส่วนวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเร่ืองขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมจากผูต้อบแบบสอบถาม โดยเป็นค าถามแบบปลายเปิดเพื่อ
รับฟังขอ้เสนอท่ีสามารถน าไปปรับปรุงแกไ้ขไดต้่อไป 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ การวดัค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม (Validity) โดยผูเ้ช่ียวชาญ

จ านวน 3 ท่าน เป็นผูต้รวจสอบความสอดคลอ้งระหว่างวตัถุประสงค์และขอ้ค าถามในแบบสอบถาม เพื่อ

น ามาหาค่าดชันี Item Objective Consequence: IOC โดยค่า IOC ท่ีไดน้ั้นมีค่าเท่ากบั 0.94 และเก็บตวัอย่าง 

30 คน เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชก้ารค านวณผ่านโปรแกรม ส าเร็จรูปหา

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าด้วยวิธี Cronbach’s Alpha Coefficient ของ Cronbach (1974) ซ่ึงค่าสัมประสิทธ์ิท่ี

ผูว้ิจยัค  านวณดว้ยโปรแกรมมีค่าเท่ากบั 0.841 ผา่นตามมาตรฐานดา้นความเช่ือมัน่ก าหนด 

การวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ 

การตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลทรายมิตรผล ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา แสดงค่า ในรูปแบบของค่าความถ่ี ค่าร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์สมมติฐานท่ี 1 และสมมติฐานท่ี 2 ด้วยการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะห์อิทธิพลดว้ยสถิติการถดถอยเชิงพหุคูณ  

 

ผลการวิจัย 
จากการศึกษาพบว่า  โดยส่วนใหญ่เป็นเพศทางเลือกคิดเป็นร้อยละ 41.2 มีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 39.8 ระดับการศึกษาอยู่ในช่วงปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.7 โดยส่วนมากมีสถานภาพ

สมรสคิดเป็นร้อยละ 64.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 15,000 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.5 ท าอาชีพเป็น

พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 44.0 มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวส่วนมากอยูท่ี่ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 

32.5 มีความถ่ีในการซ้ือน ้ าตาลต่อเดือนอยู่ท่ี 1 คร้ัง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 54.5 นิยมซ้ือผ่านช่องทางร้านคา้

ปลีก คิดเป็นร้อยละ 54.3 ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิ คิดเป็นร้อยละ 33.3 และ

ส่วนมากซ้ือในปริมาณ 1 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 50.5   

 

 

 

 



7 
 

ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ภาพรวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X̅ SD ระดับความส าคัญ 
  1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.36 0.3305 ส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
  2. ดา้นราคา 4.56 0.2151 ส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
  3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.19 0.4184 ส าคญัระดบัมาก 
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.75 0.4092 ส าคญัระดบัมาก 
  รวม 4.22 0.2014 ส าคญัระดบัมากท่ีสุด 

จากตาราง 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุดและมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 4.22 และเม่ือวิเคราะห์ขอ้มูล

รายดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ 4.56 และให้ความส าคญั

ระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 4.36 และให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 4.19 และให้ความส าคญัระดบัมาก และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.75 

และใหค้วามส าคญัระดบัมาก ตามล าดบั 

ตาราง 2 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ภาพรวมกระบวนการตัดสินใจซ้ือ X̅ SD ระดับความคิดเห็น 
 1. ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 3.99 0.4292 เห็นดว้ยมาก 
 2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 4.27 0.4154 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 3. ดา้นการประเมินผลทางเลือก 4.24 0.3549 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 4.25 0.5038 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.18 0.3817 เห็นดว้ยมาก 
 รวม 4.19 0.2216 เห็นดว้ยมาก 

จากตาราง 2 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นกบัภาพรวมกระบวนการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก

และมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 4.19 และเม่ือวิเคราะห์ขอ้มูลรายดา้นของภาพรวมกระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่า 

ดา้นการคน้หาขอ้มูล มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ 4.27 และมีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการตดัสินใจ

ซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 4.25 และมีความเห็นด้วยมากท่ีสุด ด้านการประเมินผลทางเลือก มีค่าเฉล่ีย 4.24 และมี

ความเห็นดว้ยมากท่ีสุด ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 4.18 และมีความเห็นดว้ยมาก และดา้นการ

ตระหนกัถึงความตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย 3.99 และมีความเห็นดว้ยมาก ตามล าดบั 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 3 การวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือน ้าตาลทรายตรามิตรผลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล (n=400) 

ปัจจัยส่วนบุคคล F Sig ผลการทดสอบ 
  1. เพศ 72.14 0.00* แตกต่างกนั 
  2. อาย ุ 16.81 0.00* แตกต่างกนั 
  3. ระดบัการศึกษา 16.81 0.00* แตกต่างกนั 
  4. สถานภาพ 75.75 0.00* แตกต่างกนั 
  5. รายได ้ 44.54 0.00* แตกต่างกนั 
 6. อาชีพ 84.00 0.00* แตกต่างกนั 
 7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 41.08 0.00* แตกต่างกนั 
 8. ความถ่ีในการซ้ือ 10.24 0.00* แตกต่างกนั 
 9. ช่องทางท่ีซ้ือ 9.89 0.00* แตกต่างกนั 
 10. ผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือ 57.93 0.00* แตกต่างกนั 
 11. ปริมาณท่ีซ้ือ 7.46 0.00* แตกต่างกนั 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลในทุกดา้น

แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจซ้ือน ้าตาลทรายตรามิตรผลแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตาราง 4 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาล

ทรายตรามิตรผลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรท านาย B Std. Error β t Sig. 

ค่าคงท่ี 4.37 0.28   15.33 0.00* 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(𝑋1) 0.00 0.03 0.00 0.09 0.93 
2. ดา้นราคา (𝑋2) -0.12 0.05 -0.11 -2.28 0.02* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (𝑋3) 0.05 0.03 0.09 1.79 0.07 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (𝑋4) 0.04 0.03 0.07 1.39 0.16 
 R = 0.17, 𝑅2 = 0.03, Adj. 𝑅2 = 0.02, F = 2.81*, Sig. = 0.025*     
Ŷ =  4.37 −  0.12𝑋2   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลทราย
ตรามิตรผลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จากสมการ
ความสัมพนัธ์การตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ
วิเคราะห์ได้ว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (𝑋3) ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลใน
ภาพรวมมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (𝑋4)  และดา้นผลิตภณัฑ์ (𝑋1) ตามล าดบั โดยท่ี
ด้านราคา  (𝑋2) ไม่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจ ซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลของประชากรใน เขต
กรุงเทพมหานครในภาพรวม ตามล าดบั 

 

อภิปรายผล 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1  

 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าตาลทรายตรามิตรผลท่ีแตกต่างกนั พบวา่  
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมี เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ รายได ้อาชีพ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว ความถ่ีในการซ้ือ ช่องทางท่ีซ้ือ ผลิตภัณฑ์ท่ีเลือกซ้ือ และปริมาณท่ีซ้ือ แตกต่างกัน จะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ เมทินี อินทร์นาค (2562) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเน้ือสุกร
เพื่อบริโภคภายในครัวเรือนของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยจากการศึกษา ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนั ท าให้การตดัสินใจเลือกซ้ือเน้ือสุกร แตกต่าง
กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเน้ือ
สุกรต่างกนั ท าให้การตดัสินใจเลือกซ้ือเน้ือสุกรในภาพรวมแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 

 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยท่ีดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์มี
ผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มณฑิกา ปรีติประสงค ์(2564) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง 
“ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือขนมฝากขาย ร้านกาแฟคาเฟ่ อเมซอน ของผูบ้ริโภคในจังหวดั
สุพรรณบุรี” โดยผลการศึกษาในส่วนของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มี 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือขนมฝากขาย ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ข้อเสนอแนะการน าผลวิจัยไปใช้ 
การศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลทรายตรามิตรผลใน

กรุงเทพมหานคร มีขอ้เสนอแนะส าหรับการน าผลวิจยัไปใชแ้ละการท าหวัขอ้วิจยัคร้ังถดัไป ดงัน้ี  
1. ข้อเสนอแนะการน าผลวิจัยไปใช้ 

ผลการวิจยัคร้ังน้ีสามารถน าไปเป็นแนวทางในการออกผลิตภณัฑท่ี์มีรูปแบบแพคเกจในการบรรจุ
ท่ีดีมากขึ้นท่ีมีความสะดวกต่อการใชง้าน และมีการเพิ่มการส่งเสริมการขายให้ตอบสนองผูบ้ริโภคได้
เพิ่มมากขึ้น เป็นแนวทางใหบ้ริษทัผลิตสินคา้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดต้รงจุด 

 
2. ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

2.1 การศึกษาควรเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรในจงัหวดัอ่ืน ๆ เพิ่มมากขึ้น เพื่อดูในเร่ืองของราคา
สินคา้ท่ีอาจมีความแตกต่างกนัในช่องทางการซ้ือขาย รวมถึงเพื่อให้เห็นความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณ
ในการซ้ือของประชากรจงัหวดัอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2.2 เพิ่มปัจจยัการตดัสินใจซ้ือนั่นคือพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ เพื่อดูว่าประชากรท่ีเก็บขอ้มูลโดย
ส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจซ้ือน ้าตาลทรายตรามิตรผลนั้นมีพฤติกรรมการบริโภคเป็นแบบใด 
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