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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและทีม่ำของปัญหำ   

อุตสาหกรรมน ้าตาลในประเทศไทย โรงงานน ้าตาลส่วนใหญ่จะผลิตน ้าตาล 
ทรายขาวธรรมดา และน ้ าตาลทรายขาวบริสุทธ์ิท่ีเป็นสินคา้ท่ีเป็น Commodity product หรือ สินคา้ท่ี
สามารถทดแทนได ้โดยบางโรงงานท่ีมีแนวทางในการบริหารการผลิตและจ าหน่ายของบริษทั เน้น
เร่ืองคุณค่า หรือ value ของสินคา้ จะพยายามออกสินคา้ใหม่เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของตลาด
เป็นส าคญั ซ่ึงชนิดของน ้ าตาลต่างๆ  สัดส่วนในการผลิตน ้าตาลแต่ละชนิดจะข้ึนอยูก่บัความตอ้งการ
ของลูกคา้ของแต่ละโรงงานทั้งในและต่างประเทศ ซ่ึงขอ้มูลจากโรงงานน ้ าตาลแห่งหน่ึง ทางฝ่าย
การตลาดร่วมกบั ฝ่ายขายท าการประมาณการความตอ้งการของตลาดเขา้มา โดยจากขอ้มูลยอ้นหลงั
ตั้ งแต่ปีพ.ศ. 2559- 2561 พบว่ามีสินค้าท่ีมีความต้องการซ้ือมากกว่าปริมาณการผลิตได้ต่อเน่ือง
ติดต่อกันมาคือน ้ าตาลกรวด และในปี 2562 ทางโรงงานน ้ าตาลดังกล่าวตัดสินใจลงทุนเพิ่ม
เคร่ืองจกัรในการผลิตน ้ าตาลกรวด จึงท าให้ความสามารถในการผลิต (capacity ) เพิ่มข้ึนเป็นเท่าตวั 
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีทางฝ่ายการตลาดและฝ่ายขายตอ้งร่วมมือกนัในการพิจารณาว่าปริมาณน ้ าตาลกรวดท่ี
เพิ่มข้ึนมานั้นจะจ าหน่ายไปในช่องทางใดบา้ง โรงงานน ้ าตาลนั้นจึงจะไดผ้ลตอบแทนสูงสุด และ
แผนการขายจะครอบคลุมปริมาณการผลิตท่ีเพิ่มข้ึนได้ 100% ตามก าลังการผลิตท่ีท าได้ของ
เคร่ืองจกัรทั้งหมด 

ขอ้มูลปัจจุบนัเก่ียวกบั Market Share ของน ้าตาลกรวด แบ่งเป็น 4 ช่องทางใหญ่คือ  
1. Super Hyper/Hypermarket (SH/HP) ท่ีเน้นคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ มีระบบการคา้ท่ีมี

ประสิทธิภาพสูง  เช่น Big C และ Tesco Lotus  เป็นตน้ 
2. Marko ท่ีเนน้เร่ืองขายส่งใหร้้านโชห่วยน าไปขายต่อ   
3. Traditional (TT) คือ ร้านคา้ปลีกและคา้ส่ง ทั้งท่ีมีหน้าร้านในการวางจ าหน่ายสินคา้

และร้านท่ีมีเพียงโกดงัสินคา้เท่านั้น รวมถึงโชห่วยเล็กๆ ท่ีมีรูปแบบการจดัจ าหน่ายแบบเดิม  
4. Convenient store (CVS) เช่น 7-11, Family mart, Lawson 108 เป็นตน้  
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โดยทั้ง 4 ช่องทางมี Contribution และ Market share ในแต่ละช่องทางตามภาพท่ี 1.1 และภาพท่ี 1.2  
(ขอ้มูล AC NIELSEN) 

 
ภำพที ่1.1 อธิบาย % Contribution ของน ้าตาลกรวดในช่องทางการจดัจ าหน่ายในประเทศไทย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.2 อธิบาย % Market share  ของแบรนดสิ์นคา้น ้าตาลกรวดท่ีมีในแต่ละช่องทางการจดั
จ าหน่ายในประเทศไทย 

จากภาพท่ี 1.1 และภาพท่ี 1.2   สามารถสรุปไดว้า่ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีน ้ าตาลกรวดจะ
เติบโตไดน้ั้นคือช่องทาง Marko และ TT คิดเป็น 80% ของช่องทางจดัจ าหน่ายทัว่ประเทศ  โดยวิธี
ในการผลิต ลกัษณะของเม็ด ขนาดของเม็ด สี และลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ของน ้าตาลกรวดแต่ละ
แบรนด์ ย่อมแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงผูท่ี้ซ้ือน ้ าตาลกรวดจากช่องทางจดัจ าหน่าย Marko และ TT คือ 
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โชห่วยท่ีซ้ือเพื่อไปจ าหน่ายต่อ  และ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมหรือ SMEs (Small and 
Medium Entprises) ซ่ึงรัฐบาลประเทศไทย  พยายามท่ีจะส่งเสริมและผลกัดนัให้เกิด SMEs ให้มาก
ข้ึน เน่ืองจากประเทศไทย SMEs ถือวา่มีความส าคญัต่อ GDP ของประเทศเป็นอยา่งมาก เพราะท าให้
ระบบเศรษฐกิจประเทศเติบโตข้ึนจากการจา้งงาน การไดผู้ป้ระกอบการท่ีมีความช านาญเฉพาะดา้น
ในแต่ละธุรกิจเฉพาะด้าน เช่นธุรกิจโรงแรมและภัตตาคาร ธุรกิจการค้าปลีกและค้าส่ง ธุรกิจ
อุตสาหกรรมการผลิต เป็นตน้  ความยืดหยุ่นในการบริหารงานและคล่องตวัในการบริหารจดัการ
ธุรกิจเพื่อใหธุ้รกิจสามารถอยูร่อดได ้ตามพระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม
ปี 2543 ได้ก าหนดหลกัเกณฑ์โดยแบ่งตามวิสาหกิจของจ านวนการจา้งงานและจ านวนสินทรัพย์
ถาวร ดงัน้ี 
ตำรำงที ่1.1 หลกัเกณฑแ์บ่งตามลกัษณะวสิาหกิจของจ านวนสินทรัพยถ์าวรและจ านวนการจา้งงาน 

ลกัษณะวิสาหกิจ ขนาดยอ่ม ขนาดกลาง ขนาดยอ่ม ขนาดกลาง 

กิจการผลิตสินคา้ ไม่เกิน 50  51-200 ไมเ่กิน 50  51-200

ไมเ่กิน 25 26-50 ไมเ่กิน 50  51-100

กิจการคา้ปลีก ไม่เกิน 15 16-30 ไมเ่กิน 30 31-60

กิจการให้บริการ ไม่เกิน 50 51-200 ไมเ่กิน 50  51-200

กิจการคา้ส่ง 

จ  านวนการจา้งงาน (คน)  จ  านวนสินทรัพยถ์าวร (ลา้นบาท)

 
ท่ีมา: กฎกระทรวงก าหนดจ านวนการจา้งงานและมูลค่าสินทรัพยถ์าวรของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม  พ .ศ .2545 (ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เล่มท่ี  119 ตอนท่ี  93 ก  หน้า 17 วนัท่ี  20 
กนัยายน 2545)หมายเหตุ ในกรณีท่ีจ านวนการจา้งงานของกิจการใดเขา้ข่ายวิสาหกิจขนาดยอ่มแต่
จ านวนสินทรัพยถ์าวรเขา้ข่ายเป็นวสิาหกิจขนาดกลาง หรือ จ านวนการจา้งงานของกิจการใดเขา้ข่าย
วิสาหกิจขนาดกลางแต่จ านวนสินทรัพยถ์าวรเขา้ข่ายเป็นวิสาหกิจขนาดย่อม ให้ถือจ านวนการจา้ง
งานหรือจ านวนสินทรัพยถ์าวรท่ีนอ้ยกวา่เป็นเกณฑใ์นการพิจารณา 

เน่ืองจาก GDP ของ  SMEs ถือเป็นร้อยละ42.2 ของ GDPรวมของประเทศ ซ่ึงเติบโต
มากกว่าปีก่อนหน้าท่ีมีสัดส่วนร้อยละ 42.1 โดยในปี 2560 GDP  SME ขยายตวัร้อยละ 5.1 โดยมี
มูลค่ามากกวา่ 6.55 ลา้นลา้นบาท โดยสาขาธุรกิจท่ีมีขยายตวัในช่วงไตรมาสท่ี 4 ของปี 2560 ไดแ้ก่ 
ธุ ร กิ จโรงแรมและภัตตาคาร (15.3%) ธุ ร กิ จก ารขน ส่ งและโทรคมนาคม  (8.9%) ธุ ร กิ จ
อสังหาริมทรัพย์ (5.6%) ธุรกิจการค้าปลีกและค้าส่ง (6.9%) ธุรกิจอุตสาหกรรม (2.9%) ซ่ึงใน
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การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัสนใจเฉพาะกิจการผลิตสินคา้ กิจการคา้ปลีกและกิจการคา้ส่งท่ีเก่ียวขอ้งกบั
น ้าตาลกรวดเท่านั้น โดยในงานวจิยัน้ี เรียกวา่ “ผูซ้ื้อ” 
 
 

1.2 ค ำถำมวจิัย  
ผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ตดัสินใจซ้ือน ้าตาลกรวดอยา่งไร 

 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
1.เพื่อศึกษาแนวทางในการตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล 
2.เพื่ อศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการปรับรูปแบบการผ ลิตและจ าหน่ายของ

บริษทัผูผ้ลิตน ้าตาลกรวด 
3.เพื่อทราบถึงความคิดเห็นและขอ้แนะน าของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 ท่ีมีต่อการผลิตและจ าหน่ายน ้าตาลกรวด 
 
 

1.4  ขอบเขตด้ำนกำรวจิัย  
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีขอบเขตของการ

วจิยัดงัน้ี  
 

 1.4.1 ขอบเขตด้ำนประชำกร  
        ศึกษาและเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ ผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
จ านวน 30 ราย 
 
 1.4.2 ขอบเขตระยะเวลำ  
       ศึกษาวจิยัและ เก็บขอ้มูลระหวา่งเดือน มกราคม ถึงเดือน เมษายน พ.ศ. 2562  
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1.5  ประโยชน์ทีจ่ะได้รับของกำรวจิัย 
1.ผลจากการวจิยัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

ท่ีจะไดรั้บผลิตภณัฑต์รงตามความตอ้งการท่ีแทจ้ริงสูงสุด 
2.ผลจากการวิจยัน้ี จะเป็นประโยชน์ต่อบริษทัผูผ้ลิตน ้ าตาลกรวด เพื่อเป็นแนวทางใน

การบริหารการผลิตและจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
3.ท าให้ทราบข้อมูลพื้นฐานท่ีจะเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาให้กับผู ้ซ้ือในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล 
 
 

1.6 นิยำมศัพท์ทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
1.น้าํตาลกรวด (crystalline sugar) เป็นก้อนเหล่ียมคล้ายสารส้ม สีขาวใส ผลิต จาก

น้าํเช่ือมจากออ้ย หรือใช้น้าํตาลทรายขาวบริสุทธ์ิมาละลาย โดยผา่นกระบวนการตกผลึกอยา่งชา้ ๆ 
เป็นเวลาหลายวนั และไม่ฟอกสีน้าํตาลกรวดมีรสหวานกลมกล่อม แต่หวานน้อยกวา่น้าํตาลทราย
ชนิด อ่ืน ใชใ้นอาหารท่ีตอ้งการความพิถีพิถนัเป็นพิเศษในการปรุงรส เช่น เช่ือมผลไมตุ๋้นรังนก ตม้
ยาจีน และ ท าขนมต่าง ๆ (ฤดี นิยมรัตน์, 2555) 

 

 
 
ภำพที ่1.3 แสดงภาพตวัอยา่งของน ้าตาลกรวดท่ีมีขายในประเทศไทย 
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2.กิจการผลิตสินคา้  คือ การเปล่ียนรูปวตัถุ ใหเ้ป็นผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ดว้ยเคร่ืองจกัรกล 

หรือเคมีภณัฑ์ โดยไม่ค  านึงว่างานนั้นท าโดยเคร่ืองจกัรหรือด้วยมือ ทั้งน้ีกิจการผลิตสินคา้ในท่ีน้ี
รวมถึงการแปรรูปผลิตผลการเกษตรอยา่งง่าย   อุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีลกัษณะเป็นวสิาหกิจชุมชน 
และการผลิตท่ีเป็นการประกอบอุตสาหกรรมในครัวเรือนดว้ย  

3.กิจการคา้ปลีก หมายถึง การขายโดยไม่มีการเปล่ียนรูปสินคา้ทั้งสินคา้ใหม่และสินคา้
ใชแ้ลว้ให้กบัประชาชนทัว่ไป เพื่อการบริโภค หรือการใช้ประโยชน์เฉพาะส่วนบุคคลในครัวเรือน 
การคา้ในท่ีน้ีความหมายรวมถึง การเป็นนายหน้า หรือตวัแทนการซ้ือขาย สถานีบริการน ้ ามนั และ
สหกรณ์ผูบ้ริโภค 

4.กิจการคา้ส่ง หมายถึง การให้บริการเก่ียวกบัการคา้ โดยท่ีการคา้ส่ง หมายถึง การขาย
สินคา้ใหม่และสินคา้ใช้แล้วให้แก่ ผูค้า้ปลีก ผูใ้ช้ในงานอุตสาหกรรม งานพาณิชยกรรม สถาบนั 
ผูใ้ชใ้นงานวชิาชีพ และรวมทั้งการขายใหแ้ก่ผูค้า้ส่งดว้ยกนัเอง  
 

 
 
ภำพที ่1.4 แสดงความสัมพนัธ์เก่ียวกบัการจ าหน่ายระหวา่งผูซ้ื้อท่ีเก่ียวขอ้งในงานวจิยัคร้ังน้ี 
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บทที ่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ส ำหรับกำรศึกษำในคร้ังน้ีผูว้ิจยัมุ่งเน้นท่ีจะศึกษำข้อมูลจำก บทควำมทำงวิชำกำร 
เอกสำร งำนวิจยั ข้อมูลจำกหน่วยงำนรำชกำร ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องและงำนวิจัยต่ำงๆ ท่ีได้ศึกษำ
เก่ียวกับกำรตดัสินใจซ้ือน ้ ำตำลกรวดของผูซ้ื้อ  เพื่อน ำมำใช้เป็นฐำนข้อมูลส ำหรับกำรก ำหนด
สมมติฐำนงำนวจิยัและออกแบบเคร่ืองมือท่ีใชส้ ำหรับท ำแบบสอบถำมซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของงำนวจิยั
ในบทต่อไป ดงันั้น เพื่อเป็นแนวทำงในกำรศึกษำวิจยั ผูว้ิจยัไดน้ ำเสนอกำรทบทวนวรรณกรรมตำม
หวัขอ้ ดงัน้ี 

2.1 ควำมหมำยและลกัษณะทำงกำยภำพของน ้ำตำลกรวด  
2.2 ควำมหมำยและรูปแบบในกำรด ำเนินธุรกิจของผูซ้ื้อแต่ละประเภทในงำนวจิยั   
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงตลำด 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนกำรกำรตดัสินใจซ้ือ 
2.5 กำรทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 ความหมายและลกัษณะทางกายภาพของน า้ตาลกรวด  
น้ำํตำลกรวด (crystalline sugar)  เป็นน ้ ำตำลทรำยชนิดพิเศษชนิดหน่ึงท่ีต้องมีค่ำ 

Polarization ไม่ต ่ำกว่ำ 60%  ตำมประกำศคณะกรรมกำรอ้อยและน ้ ำตำลทรำย โดยวตัถุดิบคือ
น้ำํเช่ือมจำกออ้ย หรือน ำน้ำํตำลทรำยขำวบริสุทธ์ิมำละลำย โดยผำ่นกระบวนกำรตกผลึกอยำ่งชำ้ ๆ 
เป็นเวลำหลำยวนั และไม่ฟอกสี น้ำํตำลกรวดมีรสหวำนกลมกล่อม แต่หวำนน้อยกวำ่น้ำํตำลทรำย
ชนิด  อ่ืน ซ่ึงตรงกับข้อมูลจำก Specification ของบริษัทน ้ ำตำลมิตรผล ท่ีระบุค่ำควำมหวำน 
(Polarization) ของน ้ ำตำลกรวด ต ่ำกวำ่น ้ ำตำลทรำยขำวธรรมดำ 5%   นิยมใชใ้นท ำอำหำรท่ีตอ้งกำร
ควำมพิถีพิถันเป็นพิเศษในกำรปรุงรส เช่น เช่ือมผลไม้ตุ๋นรังนก ต้มยำจีน และ ท ำขนมต่ำง ๆ 
(วำรสำรน ้ำตำล ปีท่ี 1 ฉบบัท่ี 1 เดือนกรกฎำคม  พ.ศ. 2560)   

โดยลกัษณะทำงกำยภำพมี 5 แบบคือ  
1.ค่ำสี ช่วง 25- 250 ICUMSA (IC
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UMSA Unit เป็ น ห น่ ว ย ท่ี ใ ช้ ว ัด ค่ ำ สี  ICUMSA ย่ อ ม ำ จ ำก  The International 
Commission for Uniform Methods of Sugar Analysis) โดยค่ำสีท่ีใกล้เคียงศูนย์ ( 0 )มำกท่ีสุด จะ
มองเห็นเป็นสีขำวมำกท่ีสุด  

2.ค่ำ Polarization “โพลำไรเซชั่น” หมำยควำมว่ำ ควำมบริสุทธ์ิของน้ำํตำลทรำยซ่ึงมี
คุณสมบติัในกำรหมุนระนำบ แสงโพลำไรซ์ (Plane of Polarized Light) และเป็นสัดส่วนโดยตรงกบั
ปริมำณน้ำํตำลทรำย ในสำรละลำยนั้น ตวัอย่ำง เช่น น ้ ำตำลทรำยขำวธรรมดำ มีค่ำ Polarization 
99.5% แปลวำ่มีปริมำณน ้ำตำลทรำยอยู ่99.5% เป็นตน้ 

3.ค่ำควำมช้ืน หมำยควำมวำ่ น้ำํหนกัของน้ำํท่ีมีอยู่ในน้ำํตำลทรำยมีหน่วยเป็นร้อยละ
โดยน ้ำหนกั 

4.ขนำดผลึก หมำยควำมวำ่ ขนำดของเม็ดน้ำํตำลทรำยมีหน่วยเป็นมิลลิเมตร โดยส่วน
ใหญ่นิยมระบุเป็นค่ำเฉล่ียในแต่ละล็อตกำรผลิต 

5.ลกัษณะของผลึก หมำยควำมวำ่ เป็นแบบรูปทรง และไม่เป็นรูปทรง  
(Specification of crystalline sugar  type 3.1 และ  Specification of rock  sugar type 3 ของบ ริษัท
น ้ำตำลมิตรผล) 
 
 

2.2  ความหมายและรูปแบบในการด าเนินธุรกจิ ของผู้ซ้ือแต่ละประเภทในงานวจิัย 
   

2.2.1 ความหมายของ SMEs (ณัฐวุฒิ วิเศษ, 2555, หน้ำ18) ส ำหรับในประเทศไทย  
วิสำหกิจขนำดกลำงและขนำดยอ่ม มีควำมหมำยตำมท่ีปรำกฏใน พระรำชบญัญติัส่งเสริมวิสำหกิจ
ขนำดกลำงและขนำดยอ่ม พ.ศ. 2543 วำ่ กิจกำรผลิตสินคำ้ กิจกำรใหบ้ริกำร กิจกำรคำ้ส่งและกิจกำร
คำ้ปลีก หรือกิจกำรอ่ืนตำมท่ีรัฐมนตรีประกำศ  

กิจกำรผลิตสินคำ้  คือ กำรเปล่ียนรูปวตัถุ ให้เป็นผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ดว้ยเคร่ืองจกัรกล 
หรือเคมีภณัฑ์ โดยไม่ค  ำนึงว่ำงำนนั้นท ำโดยเคร่ืองจกัรหรือ ด้วยมือ ทั้งน้ีกิจกำรผลิตสินคำ้ในท่ีน้ี
รวมถึงกำรแปรรูปผลิตผลกำรเกษตรอยำ่งง่ำย   อุตสำหกรรมกำรผลิตท่ีมีลกัษณะเป็นวสิำหกิจชุมชน 
และกำรผลิตท่ีเป็นกำรประกอบอุตสำหกรรมในครัวเรือนดว้ย  

กิจกำรให้บริกำร หมำยควำมครอบคลุมถึง กำรศึกษำ สุขภำพ บันเทิง ขนส่ง กำร
ก่อสร้ำงและอสังหำริมทรัพย์ กำรโรงแรมและหอพัก กำรภัตตำคำร กำรขำยอำหำร กำรขำย 



9 
 

เคร่ืองด่ืมของภตัตำคำรและร้ำนอำหำร กำรให้บริกำรเช่ำส่ิงบนัเทิงและกำรพกัผ่อนหย่อนใจ กำร 
ให้บริกำรส่วนบุคคล บริกำรในครัวเรือน บริกำรท่ีให้กับธุรกิจ กำรซ่อมแซมทุกชนิด และกำร
ท่องเท่ียว และธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบักำรท่องเท่ียว  

กิจกำรคำ้ส่ง หมำยถึง กำรให้บริกำรเก่ียวกบักำรคำ้ โดยท่ีกำรคำ้ส่ง หมำยถึง กำรขำย
สินคำ้ใหม่และสินคำ้ใช้แล้วให้แก่ ผูค้ำ้ปลีก ผูใ้ช้ในงำนอุตสำหกรรม งำนพำณิชยกรรม สถำบนั 
ผูใ้ชใ้นงำนวชิำชีพ และรวมทั้งกำรขำยใหแ้ก่ผูค้ำ้ส่งดว้ยกนัเอง  

กิจกำรคำ้ปลีก หมำยถึง กำร ขำยโดยไม่มีกำรเปล่ียนรูปสินคำ้ทั้งสินคำ้ใหม่และสินคำ้
ใชแ้ลว้ให้กบัประชำชนทัว่ไป เพื่อกำรบริโภค หรือกำรใช้ประโยชน์เฉพำะส่วนบุคคลในครัวเรือน 
กำรคำ้ในท่ีน้ีควำมหมำยรวมถึง กำรเป็นนำยหน้ำ หรือตวัแทนกำรซ้ือขำย สถำนีบริกำรน ้ ำมนั และ
สหกรณ์ผูบ้ริโภค 

 
2.2.2 รูปแบบในการด าเนินธุรกจิของ SMEs 

2.2.2.1  ผูป้ระกอบกำร SMEs  มีกำรพึ่งพำตวัเองสูง เพรำะตอ้งจดัหำ 
วตัถุดิบในกำรผลิต วำงแผนในกระบวนกำรผลิตและจดัหำตลำดดว้ยตวัเอง  มีควำมหลำกหลำยใน
ผลิตภณัฑแ์ละไม่ไดฝ้ำกอนำคตไวก้บัค ำสั่งซ้ือจำกโรงงำนขนำดใหญ่ 

2.2.2.2  ผูป้ระกอบกำร SMEs  มีควำมวอ่งไวในกำรปรับตวั เพรำะกิจกำร 
ท่ีมีคนงำนจ ำนวนไม่มำก ดงันั้นจึงมีควำมวอ่งไวในกำรปรับเปล่ียนกระบวนกำรผลิตหรือกำรบริกำร
ใหมี้ควำมสอดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้และตลำดสถำนกำรณ์ในปัจจุบนั 

2.2.2.3  ผูป้ระกอบกำร SMEs  ใชเ้งินลงทุนนอ้ย เพรำะเป็นกิจกำรท่ีให ้
ทุนในกำรด ำเนินกำรในช่วงเร่ิมตน้น้อย มีภำระหน้ีสินไม่มำกจึงสำมำรถควบคุมระบบกำรบริหำร
กำรเงินไดง่้ำยกวำ่ธุรกิจขนำดใหญ่ 

2.2.2.4  ผูป้ระกอบกำร SMEs  ใชท้กัษะในกำรผลิตสินคำ้ส่วนใหญ่จะมี 
ลกัษณะเป็นสินคำ้ท ำดว้ยมือท่ีตอ้งใชท้กัษะควำมช ำนำญเป็นพิเศษและท ำกำรผสมผสำนภูมิปัญญำ
ทอ้งถ่ินให้เขำ้กบัเทคโนโลยีระดบัท่ีเหมำะสมในกำรออกแบบและผลิตสินคำ้ท่ีมีควำมหลำกหลำยมี
เอกลกัษณ์และคุณค่ำในระดบัสำกล 

2.2.2.5  ผูป้ระกอบกำร SMEs  ส่วนใหญ่ใชว้ตัถุดิบในประเทศ วตัถุดิบท่ี 
ใชใ้นกำรผลิตของธุรกิจ (SMEs) จะใชว้ตัถุดิบหรือส่วนประกอบท่ีจ ำเป็นเท่ำนั้น  

2.2.2.6  ผลิตภณัฑสิ์นคำ้ท่ีไดจ้ำก SMEs จะเนน้ในเร่ืองของคุณภำพ 
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มำกกวำ่ปริมำณ เน่ืองจำกผลผลิตท่ีไดม้ำจำกแรงงำนคนเป็นส่วนใหญ่ และเป็นสินคำ้ท่ีมีเอกลกัษณ์
เป็นของตนเองซ่ึงไดจ้ำกควำมเพียรพยำยำมและควำมตั้งใจของคน 

2.2.2.7 ผูป้ระกอบกำร SMEs มกัลองผดิลองถูกในกำรท ำงำน ซ่ึง 
อำจจะเป็นลูกจ้ำงหรือท ำงำนหำรำยได้ตำมช่องทำงต่ำงๆ อยู่พอสมควร ก่อนท่ีจะเร่ิมท ำธุรกิจ 
ส่วนตวั ซ่ึงผูป้ระกอบกำรเหล่ำน้ีก็สำมำรถน ำประสบกำรณ์ท่ีไดม้ำปรับใชใ้ห้เหมำะสมกบัธุรกิจท่ี
ด ำเนินกำรอยู ่

2.2.2.8 กิจกำรเป็นส่วนหน่ึงของชุมชน ธุรกิจ (SMEs) ส่วนใหญ่จะ 
กระจำยอยูต่ำมแหล่งชุมชนต่ำงๆ ทัว่ทุกภูมิภำคของประเทศ ท ำให้เกิดกำรกระจำยตวัของแหล่งงำน
ไม่เป็นกำรกระจุกตวัอยูแ่ต่ในเมืองใหญ่ ซ่ึงท ำใหเ้กิดกำรกระจำยรำยไดสู่้ทอ้งถ่ินเพิ่มข้ึน 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ได้กล่ำวไวว้่ำ ส่วนประสมกำรตลำด 

หมำยถึง ตัวแปรทำงกำรตลำดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองควำมพึงพอใจแก่ 
กลุ่มเป้ำหมำย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงั ต่อไปน้ี 

1.ดำ้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมำยถึง ส่ิงท่ีบริษทัน ำเสนอออกขำยเพื่อ 
ก่อให้เกิดควำมสนใจ โดย กำรบริโภคหรือกำรใช้บริกำรนั้นสำมำรถท ำให้ลูกคำ้เกิดควำมพึงพอใจ 
โดยควำมพึงพอใจนั้นอำจจะมำจำกส่ิงท่ีสัมผสัได้และ/หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ ์
กล่ิน สี รำคำ ตรำสินคำ้ คุณภำพของผลิตภณัฑ ์ควำมมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  ำหน่ำย  

2.ด้ำนรำคำ (Price) รำคำ หมำยถึง จ ำนวนเงินตรำท่ีตอ้งจ่ำยเพื่อให้ได้รับผลิตภณัฑ ์
สินค้ำและ/หรือ  บริกำรของกิจกำร หรืออำจเป็นคุณค่ำทั้ งหมดท่ีลูกค้ำรับ รู้ เพื่ อให้ได้รับ
ผลประโยชน์จำกกำรใช้ ผลิตภณัฑ์ สินคำ้และ/หรือบริกำรนั้นๆ อยำ่งคุม้ค่ำกบัจ ำนวนเงินท่ีจ่ำยไป 
(Armstrong & Kotler, 2009, pp. 616-617) นอกจำกน้ี ยงัอำจหมำยถึงคุณค่ำของผลิตภณัฑ์ในรูปของ
ตวัเงิน ซ่ึงลูกคำ้ใชใ้นกำร เปรียบเทียบระหวำ่งรำคำ (Price) ท่ีตอ้งจ่ำยเงินออกไป กบัคุณค่ำ (Value) 
ท่ีลูกคำ้จะไดรั้บกลบัมำจำก ผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงหำกวำ่คุณค่ำสูงกวำ่รำคำ ลูกคำ้ก็จะท ำกำรตดัสินใจซ้ือ 
(Buying Decision)  

3.ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place/Channel Distribution) หมำยถึง 
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ช่องทำงกำรจ ำหน่ำยสินคำ้และ/หรือบริกำร รวมถึงวิธีกำรท่ีจะน ำสินคำ้และ/หรือบริกำรนั้นๆ ไปยงั
ผูบ้ริโภคเพื่อใหท้นัต่อควำมตอ้งกำร  

4.ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) หมำยถึง เคร่ืองมือกำร 
ส่ือสำรทำงกำรตลำด เพื่อสร้ำง ควำมจูงใจ (Motivation) ควำมคิด (Thinking) ควำมรู้สึก (Feeling) 
ควำมตอ้งกำร (Need) และ ควำมพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินคำ้และ/หรือบริกำร โดยส่ิงน้ีจะใชใ้น
กำรจูงใจลูกค้ำกลุ่มเป้ำหมำยให้ เกิดควำมต้องกำรหรือเพื่อเตือนควำมทรงจ ำ(Remind) ในตัว
ผลิตภัณฑ์ โดยคำดว่ำกำรส่งเสริม กำรตลำดนั้ นจะมีอิทธิพลต่อควำมรู้สึก (Feeling) ควำมเช่ือ 
(Belief) และพฤติกรรม (Behavior) กำร ซ้ือสินคำ้และ/หรือบริกำร (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, 
p. 677) หรืออำจเป็นกำรติดต่อส่ือสำร (Communication) เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหวำ่งผูข้ำยกบัผูซ้ื้อ
ก็เป็นได้ ทั้งน้ีจะตอ้งมีกำรใช้ เคร่ืองมือส่ือสำรทำงกำรตลำดในรูปแบบต่ำงๆ อย่ำงผสมผสำนกนั 
หรือเรียกได้ว่ำเป็น เคร่ืองมือ  ส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร (IMC: Integrated Marketing 
Communication) ซ่ึงกำรจะใชเ้คร่ืองมือ ในรูปแบบใดนั้น จะข้ึนอยูก่บัควำมเหมำะสมของกลุ่มลูกคำ้
เป้ำหมำยดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546)  

5.ดำ้นบุคคล (People) หมำยถึง พนกังำนท่ีท ำงำนเพื่อก่อประโยชน์ 
ให้แก่ องคก์รต่ำงๆ ซ่ึงนบัรวมตั้งแต่เจำ้ของกิจกำร ผูบ้ริหำรระดบัสูง ผูบ้ริหำรระดบักลำง ผูบ้ริหำร
ระดบัล่ำง พนักงำนทัว่ไป แม่บำ้น เป็นต้น โดยบุคลำกรนับได้ว่ำเป็นส่วนผสมทำงกำรตลำดท่ีมี
ควำมส ำคญั เน่ืองจำกเป็นผูคิ้ด วำงแผน และปฏิบติังำน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รให้เป็นไปในทิศทำงท่ี
วำงกลยทุธ์ไว ้นอกจำกน้ีบทบำทอีกอยำ่งหน่ึงของบุคลำกรท่ีมีควำมส ำคญั คือ กำรมีปฏิสัมพนัธ์และ
สร้ำงมิตรไมตรี ต่อลูกคำ้ เป็นส่ิงส ำคญัท่ีจะท ำให้ลูกคำ้เกิดควำมพึงพอใจ และเกิดควำมผูกพนักบั
องคก์รในระยะยำว  

6.ดำ้นลกัษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) หมำยถึง ส่ิงท่ีลูกคำ้ 
สำมำรถสัมผสัไดจ้ำกกำรเลือกใช้ สินคำ้และ/หรือบริกำรขององค์กร เป็นกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง
อย่ำงโดดเด่น และมีคุณภำพ เช่น กำรตกแต่งร้ำน รูปแบบของกำรจดัจำนอำหำร กำรแต่งกำยของ
พนกังำนในร้ำน กำรพูดจำต่อลูกคำ้ กำรบริกำรท่ีรวดเร็ว เป็นตน้  

7.ดำ้นกระบวนกำร (Process) หมำยถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีกำรและ
งำน ปฏิบติัในดำ้นกำรบริกำรท่ีน ำเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริกำรเพื่อมอบกำรให้บริกำรอยำ่งถูกตอ้งรวดเร็ว 
โดยใน แต่ละกระบวนกำรสำมำรถมีไดห้ลำยกิจกรรม ตำมแต่รูปแบบและวิธีกำรด ำเนินงำนของ
องค์กร ซ่ึง หำกว่ำกิจกรรมต่ำงๆ ภำยในกระบวนกำรมีควำมเช่ือมโยงและประสำนกัน จะท ำให้
กระบวนกำร โดยรวมมีประสิทธิภำพ ส่งผลให้ลูกคำ้เกิดควำมพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนกำรท ำงำนใน
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ดำ้นของกำร บริกำร จ ำเป็นตอ้งมีกำรออกแบบกระบวนกำรท ำงำนท่ีชดัเจน เพื่อให้พนกังำนภำยใน
องค์กรทุกคน เกิดควำมเขำ้ใจตรงกนั สำมำรถปฏิบติัให้เป็นไปในทิศทำงเดียวกนัไดอ้ย่ำงถูกตอ้ง
และรำบร่ืน เช่นเดียวกบัท่ี กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557, น. 33) ไดก้ล่ำวไว ้

 
 

 
 
2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 
 

2.4.1 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการซ้ือขององค์กรธุรกจิ 
Kolter (2006, 296) อธิบำยกำรตดัสินใจซ้ือขององค์กรธุรกิจนั้น มกัจะไดรั้บอิทธิพล

จำกปัจจยัต่ำงๆมำกมำย หำกขอ้เสนอในกำรขำยของผูข้ำยแต่ละรำยไม่มีควำมแตกต่ำงกนั องคก์รจะ
สำมำรถตดัสินใจซ้ือไดแ้บบไม่มีเง่ือนไข แต่หำกขอ้เสนอของผูข้ำยแต่ละรำยมีควำมแตกต่ำงกนั 
องคก์รทำงธุรกิจมกัตดัสินใจเลือกโดยอำศยัปัจจยัทำงเศรษฐศำสตร์ คือทำงเลือกท่ีให้ประโยชน์และ
คุม้ค่ำท่ีสุด  
ซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่กำรตดัสินใจซ้ือขององคก์รธุรกิจประกอบดว้ย 4 ประกำรคือ 

2.4.1.1 ปัจจยัทำงดำ้นส่ิงแวดลอ้ม (Environment factor) ส่ิงแวดลอ้มท่ี 
ส่งผลต่อกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือขององค์กรมำกท่ีสุดคือ ส่ิงแวดล้อมทำงเศรษฐกิจท่ีเป็นอยู ่
ในขณะนั้นและแนวโน้มท่ีจะเกิดข้ึนในอนำคต เช่น อุปสงค์ของกลุ่มลูกคำ้ทัว่ไป และลูกคำ้ท่ีเป็น
เป้ำหมำยหลกัขององคก์ร แนวโนม้ของเศรษฐกิจและตน้ทุนทำงกำรเงิน เป็นตน้ 

2.4.1.2 ปัจจยัภำยในองคก์ร (Organizational factor) เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึน 
จำกภำยในองคก์รเป็นส ำคญั คือวตัถุประสงคแ์ละนโยบำยกำรสั่งซ้ือ  

2.4.1.3 ปัจจยัระหวำ่งบุคคล (Interpersonal factor) ในกระบวนกำรซ้ือ 
ขององค์กรนั้น มีผูท่ี้มีส่วนร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือหลำยส่วนงำน เช่น ฝ่ำยผลิตท่ีเป็นผูใ้ช้สินค้ำ
โดยตรง ฝ่ำยจดัซ้ือคือผูจ้ดัหำแหล่งท่ีมำของสินคำ้  ฝ่ำยพฒันำผลิตภณัฑ์ ท่ีเป็นผูก้  ำหนดคุณลกัษณะ
ของสินค้ำท่ีจะน ำมำใช้ในกระบวนกำรผลิตหรือกำรบริกำรขององค์กร  ด้วยเหตุน้ีผูมี้ส่วนร่วม
เหล่ำน้ีมีควำมแตกต่ำงในเร่ืองของสถำนภำพ อ ำนำจหนำ้ท่ี  ควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งกนั จนน ำมำซ่ึง
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ควำมซับซ้อนในกำรตดัสินใจสั่งสินคำ้ในแต่ละคร้ัง ซ่ึงท ำให้นักกำรตลำดหรือฝ่ำยขำยของผูผ้ลิต
สินคำ้ยำกท่ีจะคำดกำรณ์ได ้

2.4.1.4 ปัจจยัส่วนบุคคล (Individual factor) คุณสมบติัของแต่ละบุคคลท่ี 
มีส่วนร่วมในกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ เช่น อำยุ รำยได ้ กำรศึกษำ บุคลิกภำพ และทศัคติกเก่ียวกบั
ควำมเส่ียงเป็นตน้  โดยนกักำรตลำดของผูผ้ลิตสินคำ้ควรท ำควำมเขำ้ใจจ ำเป็นตอ้งรู้จกัลูกคำ้ของตน 
ล ำดับควำมส ำคัญของกำรตัดสินใจ เพื่อพัฒนำข้อเสนอให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของ
ผูป้ระกอบกำร SMEs  
 

2.4.2 กระบวนการซ้ือของตลาดอุตสาหกรรม (Industrial buying decision process) 
สุปัญญำ ไชยชำญ (2538, 61) กล่ำวว่ำก่อนท่ีจะมีกำรซ้ือจริง ตลำดอุตสำหกรรมได้มี

กำรตดัสินใจยอ่ยต่อเน่ืองกนัเป็นล ำดบัดงัน้ี  
2.4.2.1 กำรยอมรับปัญหำ (Problem recognition) เป็นขั้นตอนท่ีมีผลสืบ 

เน่ืองมำจำกส่ิงเร้ำทั้งภำยในและภำยนอกบริษทั เขำ้มำกระตุน้ให้บุคคลำกรภำยในองค์กรไม่ว่ำจะ
ต ำแหน่งใด เกิดควำมต้องกำรหรือควำมอยำกได้ท่ีต้องสนองตอบ ส ำหรับส่ิงเร้ำภำยในมกัเป็น
เหตุกำรณ์ต่ำงๆต่อไปน้ี 

- บริษทัตดัสินใจในกำรพฒันำผลิตภณัฑใ์หม่ จึงจ ำเป็นตอ้งซ้ือบริภณัฑ ์
 (Equipment) และวตัถุดิบชนิดใหม่มำใชใ้นกำรผลิต 

- เคร่ืองจกัรท่ีใชง้ำนอยูเ่ดิม เกิดช ำรุด หรืออะไหล่ในเคร่ืองจกัรเกิด 
เสียหำย จ ำเป็นตอ้งซ้ือใหม่มำทดแทน  

- ผูจ้ดักำรฝ่ำยจดัซ้ือเห็นวำ่เป็นโอกำสท่ีดี ท่ีจะไดสิ้นคำ้ใหม่เขำ้มำ 
ทดแทนซ่ึงดีกว่ำในแง่คุณภำพ หรือรำคำ หรือทั้ง 2 อย่ำง ส่วนส่ิงเร้ำภำยนอก มีตวัอยำ่งเช่น ควำม
คิดเห็นจำกกำรไปเห็นสินคำ้หรือบริกำรใหม่จำกงำนแสดงสินคำ้ กำรไดพ้บเห็นโฆษณำสินคำ้ กำร
ไดพ้บปะพนกังำนขำยและรับรู้ถึงคุณภำพสินคำ้หรือรำคำท่ีถูกกวำ่ เป็นตน้  

2.4.2.2 กำรอธิบำยควำมตอ้งกำรทัว่ไป (General need description) เป็น 
ขั้นตอนท่ีบุลคำกรผูย้อมรับปัญหำ มีกำรประสำนกับฝ่ำยจดัซ้ือในกำรจดัหำสินค้ำหรือบริกำร
ดงักล่ำวเขำ้มำ โดยหำกเป็นสินคำ้เดิมท่ีเคยใช้ภำยในองคก์ร อำจจะง่ำยต่อกำรหำซ้ือมำทดแทน แต่
หำกสินคำ้หรือบริกำรดงักล่ำวมีควำมซับซ้อนในแง่ของกำรน ำมำใช้ หรือแหล่งท่ีมำของสินคำ้และ
บริกำรค่อนขำ้งจ ำกดั ทำงผูอ้ยำกได้จ  ำเป็นตอ้งประสำนกบัผูเ้ก่ียวขอ้งหลำยส่วนงำนเพื่อร่วมกนั
ก ำหนดคุณสมบติัทัว่ไปออกมำก่อน 
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2.4.2.3 กำรก ำหนดลกัษณะจ ำเพำะของผลิตภณัฑ ์(Product specification) 
 เป็นขั้นตอนในกำรก ำหนดลักษณะเฉพำะทำงเทคนิคของสินค้ำหรือบริกำรท่ีอยำกได้ โดยกำร
วิเครำะห์มูลค่ำผลิตภณัฑ์ (Product value analysis) ซ่ึงด ำเนินกำรโดยกลุ่มวิศวกร Quality analysis 
(QA) โดยเป็นกำรเปรียบเทียบผลประโยชน์เดิมกบัผลประโยชน์ใหม่ท่ีจะเกิดกบับริษทั ถ้ำมีกำร
เปล่ียนแปลงเก่ียวกบัวตัถุดิบ ส่วนประกอบหรือกรรมวธีิกำรผลิต  

2.4.2.4 กำรแสวงหำผูข้ำย (Supplier search) เม่ือก ำหนดลกัษณะของ 
ผลิตภัณฑ์ท่ีอยำกได้แล้ว ฝ่ำยจดัซ้ือจะด ำเนินกำรจัดหำผูข้ำย โดยแหล่งท่ีมำจำกส่ือนอก หรือ
สอบถำมจำกบริษทัอ่ืนท่ีเคยใชแ้ลว้น ำมำกลัน่กรองดว้ยเกณฑ์ต่ำงๆอีกคร้ัง เช่น กำรบริกำรหลงักำร
ขำย ควำมสำมำรถในกำรผลิต กำรส่งมอบสินคำ้ ควำมรับผดิชอบต่อสินคำ้หรือบริกำร เป็นตน้ 

2.4.2.5 กำรขอใหส่้งขอ้เสนอ (Proposal solicitation) หลงัจำกไดร้ำยช่ือ 
ผูข้ำยท่ีมีคุณสมบัติเหมำะสมมำจ ำนวนหน่ึงแล้ว ฝ่ำยจดัซ้ือจะแจ้งให้ผูข้ำยส่งข้อเสนอเพื่อมำ
พิจำรณำ โดยอำจจะเป็นเพียงแคตตำล็อก หรือใบเสนอรำคำ หรืออำจจะขอใหเ้ขำ้มำน ำเสนอเป็นลำย
ลกัษณ์อกัษรเพื่อใหฝ่้ำยท่ีเก่ียวขอ้งไดร่้วมกนัรับทรำบขอ้มูลอยำ่งเป็นทำงกำร  

2.4.2.6 กำรคดัเลือกผูข้ำย (Supplier selection) ผูมี้ส่วนร่วมในกำร 
ตดัสินใจซ้ือจะศึกษำและทบทวนข้อเสนอของผูข้ำยแต่ละรำย โดยกำรวิเครำะห์ผูข้ำย จะมีกำร
พิจำรณำหลำยแง่มุมเช่น สัดส่วนของผลิตภณัฑ์ท่ีมีต ำหนิเป็นร้อยละ กำรบริกำรของผูข้ำยแต่ละรำย 
เช่น ควำมรวดเร็วในกำรส่งมอบ กำรรับผิดชอบต่อคุณภำพของสินคำ้ กำรให้เครดิตในกำรสั่งซ้ือ 
เป็นตน้  

2.4.2.7 กำรก ำหนดเง่ือนไขกำรซ้ือใหเ้ป็นปกติกิจ (Order routine 
 specification) หลังจำกเลือกผูข้ำยแล้ว ฝ่ำยจดัซ้ือจะจดัส่งใบสั่งซ้ือให้ผูข้ำย โดยก ำหนดลกัษณะ
จ ำเพำะทำงเทคนิค ปริมำณ ก ำหนดกำรส่งมอบ เง่ือนไขกำรช ำระเงิน เง่ือนไขกำรสั่งมอบ เอกสำร
จ ำเป็นท่ีตอ้งใชป้ระกอบกำรส่งมอบ กำรรับประกนัสินคำ้ เป็นตน้ 

2.4.2.8 กำรทบทวนสมรรถนะผูข้ำย (Performance review) หลงัจำกท่ีได ้
ซ้ือขำยสินคำ้กบัผูข้ำยเรียบร้อย ทำงฝ่ำยจดัซ้ือจะท ำกำรตรวจสอบควำมสำมรถจริงของผูข้ำยเทียบ
กบัขอ้เสนอท่ีมีกำรน ำเสนอก่อนหน้ำ เช่นสินคำ้ตรงตำมลกัษณะจ ำเพำะท่ีก ำหนด กำรส่งมอบตรง
เวลำ กำรบิรกำรหลงักำรขำย รวมถึงควำมรวดเร็วในกำรตอบสนองต่อควำมตอ้งกำรของบริษทั เป็น
ตน้  
 

2.4.3 การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response)  
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คือกำรตดัสินใจของผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีกำรตดัสินใจในประเด็นต่ำงๆ
ต่อไปน้ี  

2.4.3.1 กำรเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice)  
2.4.3.2 กำรเลือกตรำสินคำ้ (Brand choice)  
2.4.3.3 กำรเลือกผูข้ำย (Dealer timing) 
2.4.3.4 กำรเลือกเวลำในกำรซ้ือ (Purchase timing)  
2.4.3.5 กำรเลือกปริมำณกำรซ้ือ (Purchase amount)  
 

 
 
 
2.4.4 ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการซ้ือขององค์กร 
Koller (2006, 294) อธิบำยไวว้ำ่ ผูมี้ส่วนร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือจะมีควำมแตกต่ำงกนั

เป็นอย่ำงมำก เช่นบริษทัเล็ก จะมีผูส่้วนร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือ 2-3คน หรือ บริษทัใหญ่ ท่ีมีผูท่ี้มี
ส่วนร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือหลำยฝ่ำย  โดยบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนกำรสั่งซ้ือมี 7 บทบำท ดงัน้ี 

2.4.4.1 ผูริ้เร่ิม คือผูเ้สนอหรือแนะน ำควำมคิดริเร่ิมท่ีจะใชสิ้นคำ้หรือ 
บริกำร 

2.4.4.2 ผูใ้ช ้คือบุคคลขององคก์ร ซ่ึงมีหนำ้ท่ีในกำรใชสิ้นคำ้หรือบริกำร 
 โดยอำจจะเป็นผูริ้เร่ิมดว้ย 

2.4.4.3 ผูมี้อิทธิพล เป็นบุคคลภำยในองคก์ร ท่ีมีอิทธิพลทำงตรงและ 
ทำงออ้มในกำรตดัสินใจซ้ือ เช่นก ำหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ และจดัหำขอ้มูลเพื่อประเมินทำงเลือก
ต่ำงๆ เป็นตน้ 

2.4.4.4 ผูต้ดัสินใจ เป็นบุคคลขององคก์รซ่ึงมีอ ำนำจอยำ่งเป็นทำงกำร 
หรือไม่เป็นทำงกำรท่ีจะตดัสินใจซ้ือขั้นสุดทำ้ย  ซ่ึงสินคำ้มำตรฐำน มกัจะมีผูต้ดัสินใจประจ ำ 

2.4.4.5 ผูอ้นุมติั คือ ผูมี้อ  ำนำจในกำรด ำนินกำรอนุมติัสั่งซ้ือ  
2.4.4.6  ผูค้วบคุมดูแล ผูท่ี้ท  ำหนำ้ท่ีในกำรควบคุมกระบวนกำรซ้ือ 
2.4.4.7 ผูซ้ื้อ ไดแ้ก่บุคคลท่ีซ้ือสินคำ้นั้นไป  
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2.5 การทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 จำกกำรศึกษำงำนวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพบวำ่มีงำนวิจยัท่ีศึกษำกำรตดัสินใจซ้ือของลูกคำ้ท่ี
เป็นอุตสำหกรรม กำรตดัสินใจซ้ือน ้ำตำลทรำยขำวบริสุทธ์ิของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

เกษมพจน์ ธนำกิจวสิฐสุ (2554) ไดท้  ำกำรศึกษำเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดและ
แรงจูงใจภำยในองคกร์ท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือถุงมือยำงเอสทีซีของลูกคำ้ในเขตนิคมอุตสำหกรรม
โรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยธุธยำ ผลกำรศึกษำพบว่ำด้ำนรำคำ ลูกคำ้ให้ควำมส ำคญัเร่ืองควำม
คุม้ค่ำของรำคำกบัคุณภำพของผลิตภณัฑ์ และดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำดเก่ียวกบั ควำมสำมำรถของ
พนกังำนขำย กำรตอบสนองอยำ่งรวดเร็วและให้บริกำรขอ้มูลอยูเ่สมอของพนกังำนขำย สอดคลอ้ง
กบังำนวจิยัของนำยอิศเรศ แสงนนท ์ และ ผูช่้วยศำสตรำจำรยก์ุสุมำ ด ำพิทกัษ ์(2556) ท่ีท ำกำรศึกษำ
เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของโรงงำนอุตสำหกรรมผูผ้ลิต ช้ินส่วนยำนยนต์
ในนิคมอุตสำหกรรมภำคตะวนัออกของประเทศไทย”    ส่วนในดำ้นช่องทำงจดัจ ำหน่ำยงำนวิจยั
ของนำยอิศเรศ แสงนนท์  และ ผูช่้วยศำสตรำจำรยก์ุสุมำ ด ำพิทกัษ ์สอดคลอ้งกบังำนวิจยัของนำยก
วินรัตน์ โรจน์สิริดำรงกุลและนำยภกัดี  มำนะหิรัญเวท ท่ีท ำกำรศึกษำเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อกำร
ตัดสินใจซ้ือช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ประเภทตัวเก็บประจุไฟฟ้ำของโรงงำนอุตสำหกรรม
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้ำและอิเล็กทรอนิกส์*ท่ีมีควำมตอ้งกำรซ้ือตรงจำกผูผ้ลิต หรือซ้ือผำ่นตวัแทนจ ำหน่ำย 

กำรทบทวนงำนวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท ำให้ผูว้ิจยัทรำบว่ำ ในดำ้นผลิตภณัฑ์และดำ้นรำคำ 
ผูผ้ลิตสินคำ้ท่ีจ  ำหน่ำยสินคำ้ให้กบัโรงงำนอุตสำหกรรม ควรค ำนึงถึงควำมเหมำะสมของรำคำกบั
คุณภำพสินคำ้ให้มำก ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด พนกังำนขำยควรใหข้อ้มูลกบัลูกคำ้และ ตอบสนอง
ต่อลูกค้ำ ด้วยควำมควำมรวดเร็ว ด้ำนช่องทำงจดัจ ำหน่ำย ผูผ้ลิตควรพิจำรณำในกำรขำยสินค้ำ
โดยตรงใหก้บัลูกคำ้ หรือควรจะมีตวัแทนจ ำหน่ำยในกำรดูแลเร่ืองกำรขำยสินคำ้ใหแ้ทน 
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บทที ่ 3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 

 การด าเนินการวิจยัเร่ือง  การตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ภาพรวมของการก าหนดการด าเนินการวิจยั (Methodology) น้ีเป็นกระบวนการวิจยัเชิง
คุณภาพ  (Qualitative research) ทางผู ้วิจ ัยได้ก าหนดกรอบและขอบเขตของการด าเนินการวิจัย
ดงัต่อไปน้ี 

3.1 วธีิการวจิยั 
3.2 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.5 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 วธิีกำรวจิัย 
ในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีใชว้ธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) จากการ 

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อศึกษาขอ้มูลและเหตุผลประกอบการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาล
กรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ซ่ึงการสัมภาษณ์เชิงลึกจะท าให้ผูว้ิจยัได้ข้อมูลท่ี
ครอบคลุมและตรงประเด็นส าคญัท่ีเป็นผลจากประสบการณ์โดยตรงของผูใ้หส้ัมภาษณ์เพื่อน าขอ้มูล
ท่ีได้มาวิเคราะห์ (content analysis) การตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ซ่ึงเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ต่อการท าความเขา้ใจในดา้นทศันคติของผูใ้ห้สัมภาษณ์เก่ียวกบั
ประเด็นท่ีผูว้จิยัท่ีท าการศึกษา 
 
 

3.2 กำรก ำหนนดรรชาำกรละชกะ่มตััวยยมำ  
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ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑลจ านวน 30 ราย
ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานครฯ และปริมณฑล โดยมีการเลือกตวัอย่างแบบมีเกณฑ์ (Criterion 
sampling) ดงัน้ี  

1.เป็นผูซ้ื้อท่ีประกอบกิจการคา้ปลีก กิจการคา้ส่ง หรือ กิจการผลิตสินคา้เท่านั้น 
2.เป็นผูซ้ื้อท่ีมีสถานท่ีตั้งของกิจการ โรงงาน ออฟฟิศ อยู่ในเขตจงัหวดักรุงเทพและ

ปริมณฑลเท่านั้น 
3.เป็นผูซ้ื้อท่ีประกอบกิจการผลิตสินคา้ขนาดยอ่ม กล่าวคือ มีจ านวนการจา้งคนไม่เกิน 

50 คน และจ านวนสินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 50 ลา้นบาท 
4.เป็นผูซ้ื้อท่ีประกอบกิจการคา้ปลีกขนาดยอ่ม กล่าวคือ มีจ านวนการจา้งคนไม่เกิน 15 

คน และจ านวนสินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 30 ลา้นบาท 
5.เป็นผูซ้ื้อท่ีประกอบกิจการคา้ส่งขนาดยอ่ม กล่าวคือ มีจ านวนการจา้งคนไม่เกิน 25 

คน และจ านวนสินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 50 ลา้นบาท 
 
 

3.3 เคร่ืย ตืยทีใ่า้ในกำรวจิัย 
ส าหรับเคร่ืองมือท่ีใช้ในกระบวนวิธีการวิจยัได้ก าหนดให้ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-depth interview) โดยกระบวนการวิธีการสัมภาษณ์แบบช้ีน า (Guided interview)ซ่ึงเป็นการ
สัมภาษณ์ท่ีไม่มีการก าหนดโครงสร้างค าถามอยา่งชดัเจนเป็นเพียงการก าหนดลกัษณะค าถามแบบ
เปิดกวา้งและมีค าน าส าคญั (Keywords) มาใชป้ระกอบในการสัมภาษณ์เชิงลึก 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือวจิยั 
1.ผูว้ิจยัเตรียมการในด้านความรู้เก่ียวกบัการประกอบธุรกิจของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพ

และปริมณฑลทั้งในดา้นทฤษฎี แนวคิดและการบริหารงานจากหนงัสือ ส่ืออิเล็คทรอนิกส์ และจาก
โรงงานผูผ้ลิตน ้าตาลกรวดโดยตรง 

2.ผูว้จิยัเตรียมความรู้ดา้นระเบียบวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณของนกัวจิยั 
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล และการขอค าปรึกษาจากอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อให้
เขา้ใจในระเบียบการวจิยัเพื่อความถูกตอ้งและตรงประเด็นของการศึกษาวจิยั 

3.แนวค าถามในการสัมภาษณ์ เป็นเคร่ืองมือท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนเองจากการศึกษา 



19 
 

ประเด็นค าถามและการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งโดยสร้างเป็นค าถามให้ครอบคลุมขอบเขต
ของงานวิจยัและตรงประเด็นส าคญัเพื่อให้งานวิจยับรรลุวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไวโ้ดยการเรียงล าดับ
ค าถามและเน้ือหาของค าถามเป็นลกัษณะของค าถามปลายเปิด 
  3.1แนวค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวด โดยใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นแนวทางในการตั้งค  าถาม 

3.2แนวค าถามเก่ียวกบัองคป์ระกอบอ่ืนๆ โดยก าหนดหวัขอ้หลกัๆ เช่น 
ดา้นบุคล และดา้นกระบวนการ 
 
 

3.4 กำรเกบ็รวบรวตข้ยตูะ 
1.แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Source) มาจากการวจิยัเชิงคุณภาพโดยการเก็บ 

รวมรวมขอ้มูลใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
2.แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Source) จากการศึกษาคน้ควา้จากหนงัสือ 

วารสาร บทความทางวิชาการ  งานวิจัยท่ี เก่ียวข้อง ฐานข้อมูลออนไลน์  ข้อมูลโดยตรงจาก
โรงงานผลิตน ้าตาลกรวด 
 
 

3.5 กำรัรวจสยบข้ยตูะ 
ในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือจะใชท้ดสอบดา้นความเท่ียงตรง (Validity) และ 

ความเช่ือมัน่ (Reliability) เพื่อความแม่นย  า น่าเช่ือถือ และสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 

3.5.1 ทดสยบควำตเทีย่ ัร  (Validity) 
ในการทดสอบความเท่ียงตรงของค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก โดยการสร้างประเด็นค าถาม

แล้วให้อาจารย์ท่ีปรึกษาเป็นผูต้รวจสอบโครงสร้างค าถามรวมถึงประเด็นในการวิจยั  อีกทั้ งยงั
ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ลกัษณะการใช้ภาษา การตั้งค  าถามท่ีชัดเจน และง่ายในการท า
ความเขา้ใจ เป็นตน้ 
 

3.5.2 ทดสยบควำตเา่ืยถืยได้ (Reliability) 
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การน าประเด็นค าถามท่ีไดแ้ก้ไขแลว้น ามาสัมภาษณ์จริงและน าขอ้มูลท่ีไดม้านั้น มา
วเิคราะห์เปรียบเทียบกบัขอ้มูลท่ีไดเ้ก็บรวบรวมมาจากแหล่งคน้ควา้ต่าง ๆ มาเปรียบเทียบเพื่อความ 
ถูกตอ้งของขอ้มูล 
 
 

3.6 กำรวเิครำชห์นข้ยตูะ 
1.ใชค้วามรู้ในทฤษฎี แนวคิดท่ีไดจ้ากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

น ามาช่วยในการวเิคราะห์ผล (Content Analysis) 
2.การสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูซ้ื้อ โดยใชแ้นวค าถามในการสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการ

เก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงแนวค าถามจะท าให้ทราบแนวทางในการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการ 
จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการถอดบทสนทนาเพื่อให้เกิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลและ
ประเด็นส าคญัท่ีได ้

3.การรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารจากแหล่งขอ้มูลและส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ 
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บทที ่ 4 
ผลการวจิัย 

 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ืองการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
เป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก มีวตัถุประสงคคื์อ 1. เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 2. เพื่อศึกษาถึง
ความเป็นไปไดใ้นการปรับรูปแบบการผลิตและจ าหน่ายของบริษทัผูผ้ลิตน ้ าตาลกรวด และ 3. เพื่อ
ทราบถึงความคิดเห็นและข้อแนะน าของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑลท่ีมีต่อการผลิตและ
จ าหน่ายน ้าตาลกรวด  มีผลการวจิยัดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

4.1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
 4.2 ผลการวิจยัเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล 
  4.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
  4.2.2 ดา้นราคา 
  4.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  4.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  4.2.5 ดา้นบุคคล 
  4.2.6 ดา้นกระบวนการ 
 
 

4.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ผลการส ารวจลักษณะกลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 30 ราย สามารถจ าแนกข้อมูลด้าน

ประชากรศาสตร์ไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่ 4.1 แสดงจ านวนผูใ้หส้ัมภาษณ์แบ่งตามประเภทของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑลและ
ผูใ้หข้อ้มูล 
ประเภทของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล 

จ านวน (ราย) ผูใ้หข้อ้มูล 

1. กิจการผลิตสินคา้ 12 ฝ่ายจดัซ้ือ 
2. กิจการคา้ปลีก 14 เจา้ของกิจการ 
3. กิจการคา้ส่ง 4 เจา้ของกิจการ 

 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หข้อ้มูล   
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพและปริมณฑลโดยจ าแนก ตาม เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา ประสบการณ์การท างาน และต าแหน่งงานปัจจุบนั 
 
ตารางที ่4.2 แสดงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 30 ราย 
ขอ้มูลทัว่ไป จ านวนคน ร้อยละ 
1 เพศ 
           ชาย 
           หญิง 

 
13 
17 

 
43 
56.7 

รวม 30 100 
2 อาย ุ
          25-34 
          35-44 
          45-54 

 
11 
9 
10 

 
36.67 
30 
33.33 

รวม 30 100 
3 ระดบัการศึกษา 
          ปริญญาตรี 
          สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
27 
3 

 
90 
10 

รวม 30 100 
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ตารางที ่4.2 แสดงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 30 ราย (ต่อ) 
ขอ้มูลทัว่ไป จ านวนคน ร้อยละ 
4 ประสบการณ์การท างาน 
          1-3 ปี 
          4-6 ปี 
          สูงกวา่ 6 ปี 

 
9 
11 
10 

 
30 
36.67 
33.33 

รวม 30 100 
5 ต าแหน่งงานปัจจุบนั 
          ระดบัปฎิบติัการ 
          ระดบับริหาร 
          เจา้ของกิจการ 

 
11 
1 
18 

 
36.67 
3.33 
60 

รวม 30 100 
จากตารางท่ี4.2 พบวา่ ผูใ้ห้ขอ้มูลส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง (ร้อยละ 56.7)  มีอายุระหวา่ง 25-34 ปี ร้อยละ 
36.67 รองลงมาช่วงอาย ุ45-54 ร้อยละ 33.33 มีการศึกษาส่วนใหญ่ในระดบัปริญญาตรี ร้อยละ90  
ประสบการณ์ในการท างาน ช่วง 4-6 ปี ร้อยละ 36.67 รองลงมาคือ สูงกวา่ 6 ปี และ ต าแหน่งงานใน
ระดบัเจา้ของกิจการ ร้อยละ 60 รองลงมาเป็นระดบัปฎิบติัการ 
 ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อ
ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ผูศึ้กษาใช้วิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อในเขต
กรุงเทพและปริมณฑลเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดอันประกอบด้วย 1 ด้าน
ผลิตภณัฑ ์2 ดา้นราคา 3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  5 ดา้นบุคคล และ 
6 ดา้นกระบวนการ  
 

ข้อมูลประเภทกจิการผลติสินค้า  
ผูใ้ห้ขอ้มูลจ านวนทั้งหมด 12 คน เป็นผูห้ญิงจ านวน 8 คน ช่วงอายุ 25-34 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 67  การศึกษาระดับปริญญาตรี 100% ประสบการณ์การท างาน 1-3ปี คิดเป็นร้อยละ50 ท่ี



24 
 

เหลือประสบการณ์การท างาน 4-6 ปี และสูงกว่า 6 ปี จ  านวนเท่ากันและ ต าแหน่งงานในระดับ
ปฎิบติัการ ร้อยละ 90 
 

ข้อมูลประเภทกจิการค้าปลกี 
ผูใ้ห้ขอ้มูลจ านวนทั้งหมด 14 คน เป็นผูช้าย จ านวน 8 คน ช่วงอายุ 45-54 ปี มากท่ีสุด 

คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาอายุ 35-44 ปี  ร้อยละ 42  การศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 90% 
ประสบการณ์การท างานส่วนใหญ่ 4-6ปี คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมา เป็น 6 ปีข้ึนไป ร้อยละ 35 และ 
เป็นเจา้ของกิจการทั้งหมด 
 

ข้อมูลประเภทกจิการค้าส่ง 
ผูใ้ห้ขอ้มูลจ านวนทั้งหมด 4 คน เป็นผูช้ายและผูห้ญิง จ  านวนเท่ากนั ช่วงอายุ 25-34 

และ 45-54 ปี จ  านวนเท่ากัน  การศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวนเท่ากัน 
ประสบการณ์การท างานส่วนใหญ่6ปีข้ึนไป ร้อยละ50 และ ต าแหน่งงานเจา้ของกิจการร้อยละ 100 
 
 
 

4.2 ผลการวิจัยเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือน ้าตาลกรวดของผู้ซ้ือในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล 
 

4.2.1 ด้านผลติภัณฑ์  
(1.ขนาด สี รูปแบบเมด็ของน ้าตาลกรวด 2 .การน าไปใช ้3 .เอกสารรับรองต่างๆ  

4 .บรรจุภณัฑ ์5.ความหลากหลายของน ้าตาลกรวด 6. ความสะอาด) 
ผลการวจิยัจากกิจการผลิตสินคา้  
ส่วนใหญ่ (จ านวน 10 รายจาก 12 ราย) เลือกน ้ าตาลกรวดทัว่ไปท่ีสามารถหาซ้ือไดต้าม

ทอ้งตลาดก่อน จากนั้นจึงทดลองน าไปใช ้ซ่ึงหากทดลองใชไ้ดจ้ริง จึงจะติดต่อโดยตรงจากโรงงาน
ผูผ้ลิต หรือ เป็นความตอ้งการจากเจา้ของกิจการท่ีระบุแบรนด ์หรือลกัษณะทางกายภาพของน ้ าตาล
กรวด หรือระบุความตอ้งการมาจากฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์ ซ่ึงค านึงถึงการน าไปใชก้บัสินคา้ท่ีตอ้งการ
น าน ้ าตาลกรวดเป็นส่วนผสม เช่น ผลิตน ้ าสมุนไพร จะตอ้งการใชน้ ้ าตาลกรวดขนาดเม็ดเล็กเพราะ
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ตอ้งการให้ค่อยๆละลายตามระยะเวลาในการตม้สมุนไพร หากเม็ดใหญ่ไป อาจจะเหลือน ้ าตาลใน
กระบวนการผลิตและเป็นตน้ทุนท่ีหายไป  สินคา้ขนมปังอบหรือวาฟเฟิล มีความตอ้งการน ้ าตาล
กรวดเม็ดเล็กท่ีสามารถกดัให้แตกได้ ขนาด 5mm น าไปโรยด้านบน, ส่วนน ้ าตาลกรวดเม็ดใหญ่ 
(ขนาดกวา้งท่ีสุด1-1.5 น้ิว) นิยมใช้ในกลุ่มลูกคา้ท่ีใช้ในการตม้ ตุ๋นท่ีใช้เวลานานกว่า เพื่อให้ความ
หวานของน ้ าตาลซึมเขา้ไปผลิตภณัฑ์ เช่น เป็ดตุ๋นพะโล ้, หมกัหมูยอ  เป็นตน้ โดยส่วนมากมีความ
ตอ้งการเอกสารรับรองหลายตวัท่ีเก่ียวกบัอาหารและยา หรือผูใ้ช้ท่ีซ้ือน ้ าตาลกรวดเพื่อน าไปผลิต
เป็นสินคา้ท่ีตอ้งน าไปจ าหน่ายในซุปเปอร์มาเก็ตต่างๆ มีความจ าเป็นตอ้งขอเอกสารรับรองต่างๆจาก
โรงงานโดยตรง เช่น เอกสารระบุชนิดสินคา้ (Specification) เอกสารรับรองสินคา้ (Certificated of 
analysis) มาตราฐานการผลิตผลิตภณัฑ์ ( Good Manufacturing Practice :GMP) และ มาตรฐานการ
ผ ลิต ท่ี มี ม าตราก ารป้ องกัน อัน ตราย  ( Hazard Analysis and Critical Control Point: HACCP) 
มาตรฐานอาหารและยา ( เลข อ.ย. และเอกสารรับรอง)  ผลวิเคราะห์ประจ าปี (Test report) เอกสาร
ขอ้มูลความปลอดภยัสารเคมี (Material safety data sheet: MSDS) และเร่ืองความสม ่าเสมอของสี 
และขนาดเม็ด ควรจะเป็นไปตามเอกสาร specification ของโรงงานผูผ้ลิต บรรจุภณัฑ์ใช้แบบตาม
ทอ้งตลาดได ้หรือ 50กิโลกรัม ไม่ค่อยรู้ว่าน ้ าตาลกรวดจะมีให้เลือกหลายแบบ และตอ้งการความ
สะอาดมาก  

 “ บริษทัเราตอ้งการน ้าตาลกรวดท่ีมีเหมือนในทอ้งตลาด และมีเอกสารรับรอง อ.ย.” 
 “ เราตอ้งการใชน้ ้ าตาลกรวด สีขาว แบบเม็ดเล็ก เพื่อให้ละลายหมดในหมอ้ตม้ได ้ตาม
ระยะเวลาท่ีเราก าหนด และไม่มีส่ิงสกปรกเจือปนมาด้วย เอกสารพวก ISO ต่างๆ HALAL test 
report  เพื่อ approve vendor list ก่อนซ้ือขายจริง “  
 “ เราตอ้งการน ้าตาลกรวด ท่ีรสชาติหวานนอ้ย เมด็เล็ก เพื่อน ามาโรยบนขนมปังของเรา
โดยน ้าตาลกรวดตอ้งสามารถท่ีจะกดัแลว้แตกได ้“  

“ น ้าตาลกรวดสีเหลือง น่าจะใหก้ล่ินและรสชาติท่ีหวานกวา่สีขาว  “ 
“ สินคา้เรา (รังนกส าเร็จรูป)มูลค่าสูง เราก็ตอ้งเลือกน ้ าตาลกรวดท่ีสะอาดมาก ไม่มี

ส่ิงเจือปนหรือสีเพี้ ยนไป บางล็อตส่งไปจีนยิ่งโดนตรวจสอบเยอะ ต้องระวงัมากๆ เร่ืองวตัถุดิบ 
(น ้าตาลกรวด) ” 
  

ผลการวจิยัจากกิจการคา้ปลีก 
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 ส่วนใหญ่ (จ านวน 11 รายจาก 14 ราย) ซ้ือน ้ าตาลกรวดมาเป็นแบบสีขาว รูปทรงไร้
ทิศทาง เม็ดใหญ่ โดยราคาตอ้งถูกท่ีสุด ส่วนใหญ่บรรจุภณัฑ์แบบ 500 กรัม ไม่มีความหลากหลาย
ของน ้าตาลกรวดในร้าน โดยมากมกัน าไปวางบนชั้นวางสินคา้ในหมวดวตัถุดิบอาหาร   
 “ ท่ีร้านเน้นขายน ้ าตาลกรวด ราคาถูก ไม่เน้นสะอาดมาก ถุงคร่ึงกิโลแบบบรรจุมา
ส าเร็จเลย สะดวกดี จดัเรียงง่าย “ 
 “มนัมีน ้าตาลกรวดแบบอ่ืน ท่ีไม่ใช่สีขาว และเมด็ใหญ่ๆดว้ยเหรอ”  
 “ถา้มีตวัอย่างมาให้ลองขาย ร้านคา้แบบเราก็จะสบายใจ ไม่ตอ้งมาห่วงว่าของจะขาย
ไม่ได”้ 
 “ คิดวา่น ้าตาลกรวดจากโรงงานมาก็เหมือนๆกนันะ ไม่ค่อยแตกต่างกนัมาก “  
 “  อยากไดแ้ต่เมด็ใหญ่ ๆ พวกแม่คา้ชอบเอาไปท าก๋วยเต๋ียวกบัตม้ซุป น ้าสมุนไพร “ 
 

ผลการวจิยัจากกิจการคา้ส่ง 
 ส่วนใหญ่ (จ านวน 3 รายจาก 4 ราย) ตอ้งการน ้ าตาลกรวดแบบสีขาว หรือ สีเหลือง 
และขาวอมเหลือง ตอ้งการเม็ดขนาดใหญ่ และไม่ระบุรูปแบบของเม็ด การน าไปใชคื้อแบ่งบรรจุถุง
ยอ่ย 500 กรัมในกล่องขนาด 10 กิโลกรัม  ส าหรับตลาดในประเทศ และขนาด 3 กิโลกรัม ในกล่อง
ขนาด 12-25 กิโลกรัมในตลาดต่างประเทศ ไม่มีความตอ้งการเอกสารรับรองมาก โดยตอ้งการให้
บรรจุมาแบบ 30กิโลกรัมหรือ 50 กิโลกรัม ท่ีส่งผลต่อความแตกเสียหายน้อยท่ีสุด ตอ้งการความ
สะอาดและปริมาณฝุ่ นภายในกระสอบใหน้อ้ยท่ีสุด 
 “ในเขตภาคเหนือ มีความตอ้งการใชน้ ้าตาลกรวดสีเหลือง มากกวา่สีขาว”  
 “อยากให้ฝุ่ นในกระสอบน้อยๆ เม็ดขนาดเท่าๆกัน เราจะได้ท างานง่ายและไม่เสีย
น ้าหนกัในการไปแบ่งขาย”  
 “ลูกคา้ชอบซ้ือแบบเม็ดใหญ่มากกวา่ เพราะคิดวา่ถา้เม็ดเล็ก ก็ซ้ือน ้ าตาลทรายไปแทน
ดีกวา่ เพราะถูกกวา่” 
 “เอกสารรับรองต่างๆของบา้นเรา ต่างประเทศไม่ไดเ้อาไปใชท้  าอะไรไดเ้ลย” 
  
 4.2.2 ด้านราคา 

(ราคาท่ีเหมาะสม เทียบกบัราคาน ้าตาลทรายขาวธรรมดา เทียบกบัน ้าตาลประเภทอ่ืน) 
 
ผลการวจิยัจากกิจการผลิตสินคา้   
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ส่วนใหญ่ (จ านวน 10 รายจาก 14 ราย)จะท าการส ารวจราคาจากอินเตอร์เน็ต ร้านคา้ส่ง 
และแมคโคร และหาเบอร์ติดต่อผูผ้ลิตโดยตรง เพื่อเทียบราคาซ่ึงราคาจ าหน่ายเขา้ใจวา่จะแพงกว่า
น ้าตาลท่ีมีตามทอ้งตลาด เพราะมีขอ้มูลจากการส ารวจราคามาแลว้ เฉล่ียราคาท่ีซ้ือขายเป็นช่วงกวา้ง 
คือ 32-50 บาทต่อกิโลกรัม อนัมาจากช่องทางการจ าหน่ายโดยถา้ซ้ือตรงจากโรงงานมกัจะไดร้าคาท่ี
ถูกท่ีสุด แต่จะตอ้งซ้ือในปริมาณท่ีทางโรงงานก าหนด และผูใ้ช้ยินดีจ่ายในราคาท่ีโรงงานก าหนด
หากสามารถจดัหาหรือใหบ้ริการไดต้ามท่ีตอ้งการ 

“ซ้ือตรงกบัโรงงาน ต้องได้ราคาท่ีถูกท่ีสุด ถ้าซ้ือผ่านตวัแทนราคาก็แพงข้ึนแล้วแต่
เง่ือนไขอ่ืนๆ เช่น เครดิตช าระเงิน ระยะทางท่ีจดัส่ง”  

 
ผลการวจิยัจากกิจการคา้ปลีก 
เนน้ท่ีแบรนดท่ี์ราคาถูกท่ีสุด โดยมีช่วงราคาคือ  27 -30 บาท  
“ ราคาเดียวกนัทั้งปี ไม่มีปรับข้ึนลงเลย มนัก็ดี เราไม่ตอ้งปรับราคาขายปลีกบ่อยๆ “  

 
ผลการวจิยัจากกิจการคา้ส่ง 
เนน้ท่ีความตอ้งการของตลาดท่ีผูผ้ลิตไม่สามารถผลิตได ้หรือผลิตไดไ้ม่เพียงพอ โดยมี

ช่วงราคาคือ  24-26 บาท 
“ ราคาจากโรงงานมาควรจะไม่ผนัผวน เพราะตน้ทุนเราคงท่ีคือแรงงานคนแพค็ถุง ถา้

ตน้ทุนข้ึนลง เราปรับราคาปลายทางข้ึนไม่ได ้เราก็แย”่ 
“ ราคามาจากโรงงานต้องไม่เกินราคาทุนเรา เพราะเราจะขายต่อไม่ได้ ลูกคา้ไม่รับ

ราคาแพงเกินไป เพราะไม่มีความแตกต่างกนัมาก “  
  4.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

(แมคโครหรือผูค้า้ส่ง ตวัแทนจ าหน่าย ผูผ้ลิตโดยตรง) 
ผลการวจิยัจากกิจการผลิตสินคา้ 
ส่วนใหญ่ (จ านวน 9 รายจาก 12 ราย) ติดต่อซ้ือขายจากแมคโคร เพราะคิดว่าสินคา้มี

ตลอด และสามารถซ้ือได้ตลอดเวลา ไม่มีจ  านวนขั้นต ่า หรือผ่านตวัแทนจ าหน่ายได้ โดยมีความ
ตอ้งการอ่ืนๆ เช่น เครดิตช าระเงิน บริการจดัส่งสินคา้ตรงเวลาและมีคนติดตามเอกสารรับรองต่างๆ  
หรือซ้ือตรงผูผ้ลิต เพราะจะได้ราคาท่ีถูกท่ีสุด แต่ต้องรับได้ในปริมาณขั้นต ่าในการสั่งซ้ือด้วย
ประกอบกนั 

“แมคโครของขาดประจ า หาซ้ือยาก ถามเด็กก็ไม่ค่อยจะรู้” 
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“ติดต่อโรงงานตรงก็ตอ้งซ้ือเยอะ เราใชไ้ม่ถึง ไม่มีท่ีเก็บดว้ย” 
“ อยากให้มีบริการจดัส่งปริมาณไม่ตอ้งเยอะมาก เราอยากมีพอใชแ้บบพอดีท่ีจะท าจริง

แค่นั้น “ 
“อยากซ้ือผ่านตวัแทนท่ีบริการดี รวดเร็ว ไม่ตอ้งซ้ือเยอะ ให้เครดิตได ้ เพราะเราเป็น

บริษทัเล็กๆ ไม่มีท่ีเก็บสตอ็กมากมาย “ 
 
ผลการวจิยัจากกิจการคา้ปลีก  
ส่วนใหญ่ (จ านวน 10 รายจาก 14 ราย) ซ้ือตรงจากผู ้ผลิต ท่ีส่วนมากอยู่ในเขต

สมุทรสงคราม สมุทรสาคร และราชบุรีหรือแบรนดสิ์นคา้ท่ีมีช่ือเสียง เช่น น ้าตาลมิตรผล น ้ าตาลลิน 
ตราไร่ทิพย ์ บา้นตาลปึก ตุ๊กตาเพชร ตรากุหลาบแดง และ ต.โชคลิขิต โดยปริมาณการสั่งซ้ือมกัรวม
กบัสินคา้อ่ืนๆของโรงงานผูผ้ลิตนั้น เช่น น ้ าตาลป๊ีป น ้ าตาลทรายขาวธรรมดา เป็นตน้ และมกัมีการ
ซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้ในการขายระหวา่งผูผ้ลิตรายยอ่ยท่ีท าน ้ าตาลกรวด เพราะผูผ้ลิตซ้ือน ้ าตาล
ทรายขาวธรรมดาจากผูจ้  าหน่าย และผูจ้  าหน่ายก็ช่วยเหลือโดยการซ้ือน ้ าตาลกรวดของรายย่อยมา
จ าหน่ายต่อในร้านเป็นการรักษาความสัมพนัธ์อนัดีต่อกนั 

“ ซ้ือจากโรงงานเล็กๆมา เคา้ก็ซ้ือน ้าตาลทรายเราไปผลิต ก็ถือวา่ช่วยๆกนัไป ” 
“ บางทีก็ไปซ้ือแมคโครมาขายต่ออีกที เพราะไปซ้ือสินคา้อ่ืนๆ อยูแ่ลว้ สะดวกดี “ 
“ปกติรถเคา้จะมาส่งสัปดาห์ละ 2 คร้ัง ลงเสร็จแลว้ก็เก็บเงินไป สะดวกดี ไม่ตอ้งลงคร้ัง

ละเยอะๆ “ 
 
ผลการวจิยัจากกิจการคา้ส่ง 

 ตอ้งการซ้ือตรงจากโรงงานผูผ้ลิตเท่านั้น ส่วนใหญ่ซ้ือน ้ าตาลทรายขาวธรรมดามาเพื่อ
ผลิตเป็นน ้ าตาลกรวดอยูแ่ลว้ เนน้ให้บริการจดัส่งถึงท่ี สามารถรับในปริมาณมากได ้เน้นท่ีความไว้
เน้ือเช่ือใจกนัในการคา้ขายมานาน 
 “ เราผลิตน ้ าตาลกรวดไดไ้ม่พอความตอ้งการของตลาด ถา้โรงงานใหญ่ๆมีมาขายให้
เราทั้งปี เราก็ไดข้ายมากข้ึน “ 
 “ ปกติโรงงานไม่ค่อยเหลือมาขายใหห้รอก ถา้มีเราก็ยนิดี เพราะลูกคา้เรามีเยอะ” 
 

4.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด   
ผลการวจิยัจากกิจการผลิตสินคา้   
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ไม่ค่อยพบการท ารายการส่งเสริมการตลาดส าหรับสินคา้น ้าตาลกรวดจากผูข้าย แต่มกั
พบช่วงเวลาในการลดราคาโดยตรงในแมคโคร เช่นสินคา้ใกลห้มดอาย ุสินคา้ท่ีมีต าหนิ เช่นถุงเป้ือน 
หรือถุงร่ัว เป็นตน้ 

“ ไปซ้ือเองท่ีแมคโคร ไม่ค่อยเห็นท ารายการอะไรนะ “ 
“ ซ้ือต่อจากร้านคา้โชห่วย ไม่ค่อยมีโปรโมชัน่อะไรเลย” 
 
ผลการวจิยัจากกิจการคา้ปลีก 

 ส่วนใหญ่(จ านวน 10 รายจาก 14 ราย)จะมีรายการส่งเสริมการขายในการท าราคาแบบ
ขั้นบนัได คือซ้ือเยอะ จะได้ในราคาถูกลง หรือซ้ือสินคา้อ่ืนๆควบคู่จากผูข้าย จะได้สินคา้น ้ าตาล
กรวดในราคาถูกลง  
 “ซ้ือน ้ าตาลตวัอ่ืนๆท่ีขายดีกบัตวัแทนอยู่แล้ว บางทีก็เอาน ้ าตาลกรวดติดมาด้วย พอ
วางขายพอ ไม่ค่อยมีโปรอะไรใหเ้ห็นนะ “ 

“ พวกหลงัห้าง บางทีก็เอามาเล่นรายการขายออก แต่นอ้ยคร้ัง นานๆท าที ส่วนมากจะ
ท ากบัน ้าตาลทรายมากกวา่” 
 

ผลการวจิยัจากกิจการคา้ส่ง 
 เน่ืองจากเป็นการติดต่อตรงกบัโรงงานน ้ าตาล จึงนิยมท าสัญญาระบุการซ้ือขายเป็นปี 
และระบุราคาท่ีชดัเจน เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ทั้งปี และควบคุมราคาขายต่อได ้
 “ ส่วนมากเราจะล็อคราคาเดียวทั้งปี ยกเวน้ราคาน ้ าตาลทรายมนัข้ึลงมากๆ โรงงานก็จะ
โทรมาต่อรองเร่ืองราคาอีกที “ 
 

4.2.5 ด้านบุคคล   
(เจา้ของบริษทั ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย อ่ืนๆ) 
ผลการวจิยัจากกิจการผลิตสินคา้   

 ใหค้วามส าคญักบัพนกังานขายเพราะเป็นผูใ้ห้ขอ้มูล ตามท่ีเจา้ของกิจการหรือฝ่ายอ่ืนๆ
เรียกร้องเขา้มา ถา้มีความพร้อมเก่ียวกบัขอ้มูล ทางผูใ้ชจ้ะมีความพึงพอใจมาก 
 “ เราหาซ้ือน ้ าตาลกรวดโดยมีขอ้มูลจากฝ่าย QC มาไม่มาก ถา้เซลลแ์นะน าขอ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์กบัฝ่ายจดัซ้ือเราได ้เราก็ตดัสินใจง่ายข้ึน”  
 “ติดต่อหาซ้ือน ้าตาลกรวดยาก ส่วนมากไม่ค่อยมีโรงงานไหนขายให ้“ 
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ผลการวจิยัจากกิจการคา้ปลีก 

 ส่วนใหญ่ (จ านวน 10 รายจาก 14 ราย) เป็นการซ้ือผ่านเจา้ของโรงงานผูผ้ลิตรายยอ่ย 
หรือซ้ือต่อจากผูผ้ลิตและแบ่งบรรจุ จึงมกัให้ความส าคญักบัตวับุคคลคือเจา้ของโรงงาน โดยมาก
นิยมซ้ือสินคา้ท่ีหลากหลาย และยดืหยุน่กนัในเร่ืองเครดิตเทอมในการช าระเงิน 
 “เจา้ของโรงงานขายเอง คุยง่าย ใหเ้ครดิตดว้ย  “ 
 “ ปกติซ้ือน ้ าตาลกรวด น ้ าตาลป๊ีป เจา้ของมาส่งเอง สัปดาห์ละ 2คร้ัง ไม่ตอ้งตุนของ
เยอะ เก็บเงินรอบต่อรอบ ”  
 

ผลการวจิยัจากกิจการคา้ส่ง 
ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์จากฝ่ายผลิต และฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์ ถือวา่ส าคญั เผื่อสามารถ

น ามาใชใ้นการปรับปรุงกระบวนการผลิต การบรรจุน ้าตาลกรวด ของตวัเองได ้ 
“ อยากไปเยี่ยมชมโรงงานใหญ่ๆ ดูวา่เคา้จดัการเร่ืองการผลิตและบรรจุยงัไง เผื่อน ามา

ปรับปรุงโรงงานตวัเองบา้ง”  
 
4.2.6 ด้านกระบวนการ  
(การส่งตวัอย่างสินค้าไปให้ทดลองใช้ กระบวนการส่งมอบสินค้า เอกสารรับรอง

สินคา้ครบถว้น การรับประกนัสินคา้กรณีเสียหายหรือผิดปกติ บริการเปล่ียนสินคา้ถ้าใช้สินคา้ไม่
หมด) 

 
ผลการวจิยัจากกิจการผลิตสินคา้   

 มีความตอ้งการสินคา้ตวัอย่างจากผูผ้ลิตโดยตรง เพื่อยืนยนัขนาดเม็ด สี รูปแบบของ
น ้าตาลกรวด เพื่อการน าไปใชง้านไดจ้ริง กระบวนการส่งมอบสินคา้ค่อนขา้งเขม้งวด เอกสารรับรอง
ต่างๆ ก่อนมีการซ้ือขายตอ้งมีครบถว้น เนน้บริการหลงัการขายมาก เช่น รับเปล่ียนคืนกรณีสินคา้ไม่
ตรงตาม specification หรือ ลกัษณะ sensory test ผดิปกติจากท่ีเคยใชง้าน 
 “ก่อนสั่งซ้ือจริง เราตอ้งการตวัอยา่งท่ีถูกส่งมาจากโรงงาน เพื่อยืนยนัวา่สินคา้นั้นตรง
กบัสเปคท่ีเราตอ้งการจริงๆ “  
 “ ผลทดลองจากหอ้งแลป สามารถน าไปอา้งอิงการสั่งซ้ือเพื่อผลิตจริงๆ ได ้“ 
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 “ก่อนซ้ือขายกนั เราตอ้งการเอกสารรับรองสินคา้ เพื่อใหลู้กคา้เราอนุมติัในการสั่งผลิต
จริง บางทีเอกสารไม่พร้อม ลูกคา้เราก็ไม่ยอมสั่งผลิต จนกวา่จะแน่ใจวา่วตัถุดิบเราไดม้าตรฐาน” 
 

ผลการวจิยัจากกิจการคา้ปลีก 
 ผูจ้  าหน่ายแบบส าเร็จรูป ตอ้งการสินคา้ทดลองวางจ าหน่าย  กระบวนการการส่งมอบ
สามารถยืดหยุน่ได1้-2 วนักรณีเล่ือนวนันดัออกไป  ร้อยละ 50 ของผูจ้  าหน่ายแบบส าเร็จรูปตอ้งการ
รับประกนัสินคา้กรณีเสียหายจากนก หนู ความตอ้งการให้ผูผ้ลิตรับผิดชอบสินคา้ท่ีหมดอายุก่อน
จ าหน่ายหมด   
 “ปกติท่ีร้านน ้ าตาลกรวดขายหมดอยู่แลว้ แต่บางทีมนัจะเสียตรงหนูกดัถุงร่ัว เสียหาย
ขายไม่ได ้ถา้โรงงานรับเปล่ียนก็ดี “ 
 “ ถา้มีตวัอยา่งมาทดลองวางขาย ขายไม่ไดก้็เก็บกลบัไป ร้านเราก็สบายใจ ไม่ตอ้งห่วง
สินคา้ขายไม่ได ้เพราะมนัขายค่อนขา้งชา้”  
 

ผลการวจิยัจากกิจการคา้ส่ง 
 สินคา้ตวัอยา่งมาในแบบกระสอบขนาดใหญ่ เพื่อน ามาทดลองบรรจุ ดูความสม ่าเสมอ
ของเม็ด สี รูปแบบท่ีก าหนดใน specification ส าคญัมาก จากนั้น กระบวนการส่งมอบค่อนข้าง
เขม้งวด เพื่อมีการวางแผนในการบรรจุใหไ้ดต้รงกบัแรงงานท่ีเตรียมไว ้การรับประกนัสินคา้เสียหาย
หรือผดิปกติ ส่วนมากสามารถต่อรองกบัทางโรงงานไดห้ลายรูปแบบเช่น เปล่ียนคืน หรือไดรั้บเป็น
ส่วนลด เป็นตน้ 
 “ ระหว่างขนส่งน ้ าตาลกรวดมกัจะแตกเพราะเม็ดมนัใหญ่ แตกง่าย โรงงานน่าจะหา
วธีิแกไ้ขใหแ้ตกนอ้ยท่ีสุด” 
 “ตวัอยา่งท่ีส่งมา กบัของจริง ควรตอ้งเหมือนกนัให้มากท่ีสุด ไม่ใช่ตวัอยา่งส่งมาดี แต่
ของจริงมาไม่เหมือนกนั” 
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บทที ่ 5  
สรุปผลการวจิัย และข้อเสนอแนะ 

 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ืองการตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผู ้ซ้ือในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิง
ลึก จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ท่ีเป็นทั้งกิจการผลิตสินคา้ กิจการคา้
ปลีกและกิจการคา้ส่ง และท าการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (content analysis) สามารถสรุปผลการวิจยัได้
ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการศึกษาวจิยั 
 5.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
 5.1.2 ดา้นราคา 
 5.1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 5.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 5.1.5 ดา้นบุคคล 
 5.1.6 ดา้นกระบวนการ 
5.2 ขอ้เสนอแนะใหก้บัผูผ้ลิต 
5.3 ขอ้จ ากดัในการวจิยัและขอ้เสนอแนะในคร้ังต่อไป 

 
 

5.1 สรุปผลการศึกษาวจิัย 
จากการศึกษาวิจยัเร่ืองการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 
5.1.1 ด้านผลติภัณฑ์    
(ขนาด สี รูปแบบเม็ดของน ้ าตาลกรวด และการน าไปใช้ เอกสารรับรองต่างๆ บรรจุ

ภณัฑ ์ความหลากหลายของน ้าตาลกรวด ความสะอาด) 
5.1.1.1 ขนาด สี รูปแบบเมด็ของน ้าตาลกรวด และการน าไปใช ้ผล 
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การศึกษาพบว่า ผูซ้ื้อตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าตาลกรวดจากลักษณะทางกายภาพสอดคล้องกับการ
น าไปใช ้เช่น ผูผ้ลิตรังนกตอ้งการน ้ าตาลกรวดท่ีมีความหวานนอ้ยและสีขาว เพื่อใหผ้ลิตภณัฑรั์งนก 
มีสีใส และรสชาติหวานพอเหมาะ  

5.1.1.2 เอกสารรับรองของน ้าตาลกรวด ผลการศีกษาพบวา่ เอกสาร 
บางอย่างของโรงงานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น GMP HACCP Specification MSDS และ Test 
report เน่ืองจากสินค้าท่ีผูซ้ื้อผลิต จะโดนตรวจสอบจากลูกค้าปลายทาง ซ่ึงมีระบบการเข้ามา
ตรวจสอบและจ าเป็นตอ้งอา้งอิงเอกสารจากส่วนผสมหลกัดว้ยเช่นกนั แต่ในกรณีเลข อย. รับรอง ท่ี
น ้ าตาลท่ีน ามาใช้เป็นส่วนผสม ต้องมีเลข อย. ไม่สอดคล้องกับข้อมูลจากเว็ปไซต์กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม ซ่ึงไม่ไดร้ะบุไวว้า่ วตัถุดิบท่ีน ามาประกอบเป็นอาหารหรือเคร่ืองด่ืม จ าเป็นท่ีจะตอ้งมี
เลข อย. ดว้ยเช่นกนั  

5.1.1.3 บรรจุภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ บรรจุภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือ เพราะรูปแบบการบรรจุภณัฑ์มีขนาดของผูซ้ื้อ ทั้ง 3 ประเภท โดยกิจการผลิตสินคา้สามารถน า
แบบบรรจุ 500 กรัม หรือ 50 กิโลกรัมไปใช้ไดข้ึ้นอยู่กบัวิธีการน าไปใช้และเคร่ืองมือชั่วงตวงวดั 
กล่าวคือถา้บริษทัใช้ระบบชัง่ตวงวดัในการวดัส่วนผสมของวตัถุดิบตวัอ่ืน ทางบริษทัจะเลือกแบบ
กระสอบ 50 กิโลกรัม แต่หากบริษทัไม่ใช้ระบบชั่งตวงวดั ถุงบรรจุ 500 กรัมจะช่วยในการระบุ
จ านวนได ้ กิจการคา้ปลีกเลือกจ าหน่ายแบบ 500 กรัมแบบเดียวเน่ืองจากจ าเป็นตอ้งเรียงสินคา้บน
ชั้นวางสินคา้ และ กิจการคา้ส่งสามารถใชแ้บบ 50 กิโลกรัมไดแ้บบเดียว เพราะตอ้งน าไปแบ่งบรรจุ
และจ าหน่ายแบบยกกระสอบต่อไป 

5.1.1.4 ความหลากหลายของน ้าตาลกรวด ผลการศึกษาพบวา่กิจการผลิต 
สินค้าและกิจการค้าปลีกไม่มีข้อมูลเก่ียวกับความหลากหลายของน ้ าตาลกรวด จะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเพียงกบักิจการคา้ส่งเท่านั้น ท่ีมีความตอ้งการน ้ าตาลกรวดท่ีหลากหลาย เน่ืองจากมีการ
ติดต่อจากลูกคา้โดยตรงจึงมีความตอ้งการบางอย่าง ท่ีลูกคา้ปลายทางตอ้งการและอยากให้ผลิตให ้
เช่น สีเหลือง สีเรนโบ ขนาดเมด็แบบแปดเหล่ียม เป็นตน้ 

5.1.1.5 ความสะอาด ผลการศึกษาพบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของทั้ง 
 3 ประเภท โดยนอกจากความสะอาดท่ีมองเห็นได้ชัดเจนแล้ว ยงัรวมถึงปริมาณท่ีถูกวดัได้ตาม
เคร่ืองมือของผูผ้ลิตไม่ใหม้ากเกินอีกดว้ย  
 

5.1.2 ด้านราคา  
(ราคาท่ีเหมาะสม เทียบกบัราคาน ้าตาลทรายขาวทัว่ไป) 



34 
 

 

ราคาท่ีเหมาะสม เทียบกับราคาน ้ าตาลทรายขาวทัว่ไป ผลการศึกษาพบว่า มีผลต่อ
กิจการผลิตสินคา้ เพราะราคาขายปลีกน ้ าตาลกรวดจะสูงกวา่ราคาขายปลีกน ้าตาลทรายขาวทัว่ไป ถา้
เทียบท่ีน ้ าหนักเท่ากัน ดังน้ี  ราคาน ้ าตาลกรวด  30-64.50 บาทต่อกก. > ราคาน ้ าตาลทรายขาว
บริสุทธ์ิ 21-22 บาทต่อกก. (ช่วงของราคาท่ีกวา้งเกิดจากความหลากหลายของยี่ห้อน ้ าตาลและ
ช่องทางจดัจ าหน่าย) ซ่ึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาปัจจยัอ่ืนๆควบคู่ดว้ย ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล เป็น
ตน้   

ส่วนกิจการคา้ปลีกและกิจการคา้ส่งเน้นสินคา้ราคาถูก โดยเป้าหมายราคาอยู่ในช่วง
แคบ คือ24-26 บาทส าหรับกิจการคา้ส่ง และ 27 -30 บาทส าหรับกิจการคา้ปลีก 
 

5.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
(แมคโครหรือผูค้า้ส่ง ตวัแทนจ าหน่าย ผูผ้ลิตโดยตรง 
ผลการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซ้ือของกิจการผลิตสินคา้ ข้ึนอยูก่บันโยบายของบริษทั 

เช่นตอ้งการความสะดวกในการหาซ้ือใชไ้ดท้นัที ไม่ตอ้งสั่งปริมาณมาก เช่นแมคโคร ท่ีมีหลายสาขา
ในเขต กรุงเทพและปริมณฑล หรือผูค้า้ส่งใกลบ้ริษทั    ถา้ตอ้งการบริการจดัส่งหรือให้เครดิตช าระ
เงิน ตอ้งซ้ือจากตวัแทนจ าหน่าย  ถา้ตอ้งการราคาถูกท่ีสุด การดูแลเร่ืองเอกสารรับรองต่างๆ คือซ้ือ
โดยตรงกบัผูผ้ลิต 

ส าหรับกิจการคา้ปลีก ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยจะเนน้ท่ีซ้ือ
ตรงผูผ้ลิตก่อน หรือ ซ้ือผา่นตวัแทนของผูผ้ลิต เพื่อเป้าหมายคือราคาท่ีถูกท่ีสุด  

ส่วนกิจการคา้ส่ง ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก เพราะจ าเป็นท่ี
จะตอ้งซ้ือตรงจากผูผ้ลิตเท่านั้น  
 

5.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด   
(รายการ ลด แลก แจก แถม) 
ผลการศึกษาพบว่าไม่พบการส่งเสริมการตลาดต่อผูใ้ช้ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาด 

อาจจะมีผลหรือไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกิจการผลิตสินคา้ก็ได ้ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ผลต่อกิจการคา้ปลีกและกิจการคา้ส่ง เพราะทั้ง 2 ประเภทเน้นการไดสิ้นคา้ราคาถูกเพื่อไปจ าหน่าย
ต่อ 

5.1.5 ด้านบุคคล   
(เจา้ของบริษทั ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย) 
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 ผลการศึกษาพบวา่ดา้นบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อทั้ง 3 ประเภทคือกิจการ
ผลิตสินคา้ ให้ความส าคญัส่วนของฝ่ายขาย มากท่ีสุด ส่วนกิจการคา้ปลีกและส่วนกิจการคา้ส่งให้
ความส าคญักบัเจา้ของผูผ้ลิตมากท่ีสุด 
 

5.1.6 ด้านกระบวนการ  
(การส่งตวัอย่างสินค้าไปให้ทดลองใช้ กระบวนการส่งมอบสินค้า เอกสารรับรอง

สินคา้ครบถว้น การรับประกนัสินคา้กรณีเสียหายหรือผิดปกติ บริการเปล่ียนสินคา้ถ้าใช้สินคา้ไม่
หมด)  

ผลการศึกษาพบวา่ดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อทั้ง 3 ประเภทคือ
กิจการผลิตสินคา้ ให้ความส าคญัส่วนของ การส่งตวัอย่างสินคา้ไปให้ทดลองใช้ กระบวนการส่ง
มอบสินคา้ เอกสารรับรองสินคา้ครบถ้วน การรับประกนัสินคา้กรณีเสียหายหรือผิดปกติ บริการ
เปล่ียนสินคา้ถา้ใช้สินคา้ไม่หมด)เอกสารรับรองสินคา้ครบถว้น การรับประกนัสินคา้กรณีเสียหาย
หรือผดิปกติ บริการเปล่ียนสินคา้ถา้ใชสิ้นคา้ไม่หมด)   

กิจการคา้ปลีกให้ความส าคญัเร่ืองบริการเปล่ียนสินคา้ถา้ใชสิ้นคา้ไม่หมด ส่วนกิจการ
คา้ส่ง ใหค้วามส าคญักบัสินคา้ตวัอยา่งและ กระบวนการส่งมอบ  

 
 
5.2 ข้อเสนอแนะให้กบัผู้ผลติ 

เพื่อใหผู้ผ้ลิตน ้าตาลกรวดมีความเขา้ใจวา่ผูซ้ื้อในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มี
การตดัสินใจซ้ือน ้าตาลกรวดอยา่งไร ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  

1.ด้านผลิตภณัฑ์ ผูผ้ลิตควรรักษามาตรฐานการผลิตของน ้ าตาลกรวดของตวัเองไว้
เพื่อใหลู้กคา้เช่ือมัน่ในสินคา้และเพิ่มเร่ืองของเอกสารต่างๆ เพื่อรับรองสินคา้ และค านึงถึงดา้นความ
สะอาด ไม่ใหมี้ส่ิงปลอมปนควบคู่กนัไปดว้ย 

2.ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย สินคา้ในแมคโครควรมีวางจ าหน่ายตลอดเวลา ไม่ให้เกิด
เหตุการณ์สินค้าขาดบนชั้นวางสินค้า เพราะเป็นช่องทางหลักท่ีผูซ้ื้อจะมาหาซ้ือ และ ช่องทาง
ตวัแทนจ าหน่ายควรมีฝ่ายท่ีดูแลเร่ืองเอกสารรับรองต่างๆ ท่ีจ  าเป็นต้องใช้ รวมถึงการให้ความรู้
เก่ียวกบัการเลือกใชเ้อกสารกบัตวัแทนจ าหน่ายอีกดว้ย  
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3.ดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากไม่พบขอ้มูลจากกิจการผลิตสินคา้ ในส่วนของ
การท าการส่งเสริมการตลาดโดยตรง ดังนั้ นหากผูผ้ลิตสนใจกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ี จึงควรจะท า
รายการส่งเสริมการตลาด เพื่อสร้างความแตกต่างจากผูอ่ื้น และเป็นการท าใหลู้กคา้สนใจอีกทางหน่ึง  

4.ด้านบุคคล เน่ืองจากผูซ้ื้อ ให้ความส าคัญกับฝ่ายขาย และตัวเจ้าของกิจการมาก 
ดงันั้นผูผ้ลิต ควรมีการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์รท่ีดี ให้กบัฝ่ายขาย หรือกระทัง่ตวัเจา้ของกิจการ
เอง เช่น กิจกรรมช่วยเหลือสังคมต่างๆ  เพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่ในการซ้ือในระยะยาว หรือ การออก
สินคา้ใหม่ ซ่ึงจะท าใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือ 

5. ดา้นกระบวนการ เน่ืองจากผูซ้ื้อ มีความตอ้งการเก่ียวกบักระบวนการส่งมอบ การ
รับประกนั การคืนหรือเปล่ียนท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นผูผ้ลิตควรใส่ใจในเร่ืองกระบวนการส่งมอบให้ดี 
รวมถึงการส่ือสารถึงขอ้มูลเก่ียวกบัเร่ืองดงักล่าวให้ชดัเจน เพื่อให้ลูกคา้เช่ือมัน่และมีการซ้ือขายใน
ระยะยาว 
 
 

5.3 ข้อจ ากดัในการวจิัยและข้อเสนอแนะในคร้ังต่อไป 
จากการวิจยัคร้ังน้ีมีขอ้จ ากดัในการวิจยัและผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการท าการวิจยัคร้ัง

ต่อไป ดงัน้ี  
1. เน่ืองจากการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยมีขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีจ  ากดั

และไม่สามารถเป็นตวัแทนผูซ้ื้อทั้งหมดได ้ประกอบกบัยงัไม่พบการวิจยัเชิงปริมาณท่ีท าการศึกษา
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดของผูซ้ื้อ  ดงันั้นในการวิจยัคร้ังถดัไปควรท าการศึกษาวจิยัเชิง
ปริมาณ เพื่อศึกษาหาปัจจัยอ่ืน ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวดทั้ งในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล รวมถึงพื้นท่ีต่างจงัหวดั 

2.เน่ืองจากการวิจยัในคร้ังน้ี ท าการศึกษาเฉพาะผูซ้ื้อท่ีมีความตอ้งการใช้หรือซ้ือเพื่อ
ไปจ าหน่าย หรือ ซ้ือเพื่อไปบรรจุและจ าหน่ายต่อเท่านั้ น ดังนั้ น การศึกษาคร้ังถัดไปควรขยาย
ขอบเขตการศึกษาไปยงักลุ่มผูท่ี้ยงัไม่มีความตอ้งการใช ้เพื่อหาสาเหตุท่ีแทจ้ริงในการไม่เลือกซ้ือ  

3. เน่ืองจากการวิจยัในคร้ังน้ี ท าการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือบางส่วนเท่านั้น 
ไดแ้ก่ ส่วนผสมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ซ่ึงยงัไม่ครอบคลุมถึงปัจจยัหรือประเด็น
อ่ืนๆท่ีอาจจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าตาลกรวด  เช่น ความจงรักภกัดีต่อแบรนด์  ดา้นนวตักรรม
การผลิตน ้าตาลกรวด เป็นตน้ ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปความเพิ่มปัจจยัดงักล่าวเขา้ไปดว้ย   
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บรรณาณุกรม 
 
 

กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557) ส่วนผสมการตลาดบริการและพฤติกรรมการใชบ้ริการอาหารญ่ีปุ่น  ยา่น 
Community Mall ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร  

กฎกระทรวงก าหนดจ านวนการจา้งงานและมูลค่าสินทรัพยถ์าวรของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่ม พ.ศ.2545 (ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เล่มท่ี 119 ตอนท่ี 93 ก หนา้ 17 วนัท่ี 20 
กนัยายน 2545) 

เกษมพจน์ ธนากิจวสิฐสุ (2554)  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและแรงจูงใจภายในองคกร์ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือถุงมือยางเอสทีซีของลูกคา้ในเขตนิคมอุตสาหกรรมโรจนะ จงัหวดั
พระนครศรีอยธุธยา 

(ณฐัวุฒิ วเิศษ (2555) ปัจจยัในการด าเนินธุรกิจของการเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและ 
ขนาดยอ่ม (SMEs) จงัหวดันนทบุรี 

นายอิศเรศ แสงนนท ์ และ ผูช่้วยศาสตราจารยก์ุสุมา ด าพิทกัษ ์(2556) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดัของโรงงานอุตสาหกรรมผูผ้ลิต ช้ินส่วนยานยนต์
ในนิคมอุตสาหกรรมภาคตะวนัออกของประเทศไทย”   

นางสาวนฤมล ฉตัรสง่า ส านกัอาหารการขอรับเลขสารบบอาหาร (เลข อย.) อาหารแปรรูปท่ีบรรจุ
ในภาชนะพร้อมจ าหน่าย 

วารสารน ้าตาล ปีท่ี 1 ฉบบัท่ี 1 เดือนกรกฎาคม  พ.ศ. 2560 ความหมายและลกัษณะทางกายภาพของ
น ้าตาลกรวด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) เปรียบเทียบทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไอศกรีมวอลล์
และไอศกรีมเนสทเ์ล่ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

http://www.bandtahnbuk.com/index.php?ContentID=ContentID-12103014060035628  
ขอ้มูลประเภทน ้าตาลกรวดตราบา้นตาลปึก 

https://www.dip.go.th/th/ การ ขอเลขสารบบ 13 หลกั หรือ เลข อย 
https://th-th.facebook.com/choklikhit.coconut.palm.sugar/ ขอ้มูลประเภทน ้าตาลกรวดตรา ต โชค

ลิขิต 

http://www.bandtahnbuk.com/index.php?ContentID=ContentID-12103014060035628
https://www.dip.go.th/th/%20การ
https://th-th.facebook.com/choklikhit.coconut.palm.sugar/
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http://www.makroclick.com ราคาจ าหน่ายน ้าตาลกรวด และน ้าตาลทรายขาวทัว่ไป 
https://www.mgronline.com สสว.คาด GDP SME ปี 61 โตสูงสุด 5.5% เผยแพร่: 8 มี.ค. 2561 

16:44   ปรับปรุง: 8 มี.ค. 2561 https://mgronline.com/smes/detail/9610000023539 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

http://www.makroclick.com/
https://mgronline.com/smes/detail/9610000023539
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ภาคผนวก 
 

แบบสัมภาษณ์เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือน ้าตาลกรวดของผูป้ระกอบการ SMES 
ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
 
ค าถามทัว่ไปเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. ประสบการณ์ในการท างาน 
5. ต าแหน่งงานปัจจุบนั 

 
ค าถามส าหรับผูใ้ช ้ท าไมจึงตดัสินซ้ือน ้าตาลกรวดมาใช ้
1 ดา้นผลิตภณัฑ์  

 คุณคิดวา่น ้าตาลกรวดท่ีเหมาะสมกบับริษทัคุณควรเป็นอยา่งไร  
 (ขนาด สี รูปแบบเมด็ของน ้าตาลกรวด การน าไปใช ้เอกสารรับรองต่างๆ บรรจุภณัฑ ์ความ
หลากหลายของน ้าตาลกรวด ความสะอาด) 
 
2 ดา้นราคา  

 คุณคิดวา่ราคาน ้าตาลกรวดท่ีเหมาะสมท่ีจะตดัสินใจซ้ือควรเป็นอยา่งไร 
(ราคาท่ีเหมาะสม เทียบกบัราคาน ้าตาลทรายขาวธรรมดา เทียบกบัน ้าตาลประเภทอ่ืน ) 

 
3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

 คุณมีวธีิในการเลือกช่องทางการจ าหน่ายน ้าตาลกรวดอยา่งไร 
( แมคโครหรือผูค้า้ส่ง ตวัแทนจ าหน่าย ผูผ้ลิตโดยตรง) 

 
4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 คุณคิดวา่น ้าตาลกรวดควรท ารายการส่งเสริมการตลาดอยา่งไร  
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 ( รายการลดแลกแจกแถม)  
5 ดา้นบุคคล  

 คุณคิดวา่ปัจจยัดา้นบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าตาลกรวดของคุณอยา่งไร 
 (เจา้ของบริษทั ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย  อ่ืนๆ) 

 
6 ดา้นกระบวนการ 

 คุณคิดวา่รูปแบบและวธีิการด าเนินการในการขายน ้าตาลกรวดอยา่งไรท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของคุณ 
(การส่งตวัอยา่งสินคา้ไปใหท้ดลองใช ้กระบวนการส่งมอบสินคา้ เอกสารรับรองสินคา้

ครบถว้น การรับประกนัสินคา้กรณีเสียหายหรือผดิปกติ บริการเปล่ียนสินคา้ถา้ใชสิ้นคา้ไม่หมด) 
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