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Abstract 

 The objectives of this research were 1) to study the marketing mix, quality and production 

innovation influencing the purchase decision process the organic rice at Ban Hua Ruea Community 

Enterprise, UbonRatchathani Province and 2) to compare the marketing mix, quality and 

production innovation that influencing the purchase decision process the organic rice at Ban Hua 

Ruea Community Enterprise, UbonRatchathani Province classified by the personal factors. The 

research instrument was a questionnaire. The samples were 385 organic rice purchasers at Ban 

Hua Ruea Community Enterprise, UbonRatchathani Province selected by the purposive random 

sampling. The statistics analysis was used, namely percentage, multiple regression analysis, T-test 

and F-test. The results revealed that the product, price, distribution channel, marketing promotion, 

service quality, product quality, product innovation and process innovation factors influencedthe 

purchase decision process the organic rice at Ban Hua Ruea Community Enterprise, 

UbonRatchathani Province. In addition, comparing the marketing mix, quality and production 

innovationthat influenced the purchase decision processof the organic rice at Ban Hua Ruea 

Community Enterprise, UbonRatchathani Province found that the purchasers in different age 

groups had different opinions in product and price, and the purchasers in different monthly 

income groups had different opinions in distribution channel and service quality. 
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ส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี 
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บทคัดย่อ 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพล

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี 2) เปรียบเทียบส่วนประสม

ทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชน

บ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลเครื่องมือในการวิจัยคือแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างคือ

ผู้ซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี จำนวน 385 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ร้อยละ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณการทดสอบค่าทีและการทดสอบค่าเอฟ         

ผลวิ จัยพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด              

ด้านคุณภาพการบริการ ด้านคุณภาพสินค้า ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ และด้านนวัตกรรมกระบวนการมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชน บ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี และ การเปรียบเทียบส่วน

ประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจ

ชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี พบว่าผู้ซื้อท่ีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์และราคา 

แตกต่างกัน ผู้ซื้อท่ีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและด้านคุณภาพบริการ

แตกต่างกัน 
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บทนำ 

 วิสาหกิจชุมชน เป็นการดำเนินกิจการของชุมชนเกี่ยวกับการผลิตสินค้า การให้บริการหรือการอื่น ๆ  

ท่ีดำเนินการโดยคณะบุคคลท่ีมีความผูกพัน มีวิถีชีวิตร่วมกันและรวมตัวกันประกอบกิจการ เพื่อสร้างรายได้ และ

เพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหว่างชุมชนและส่งเสริมสนับสนุนเศรษฐกิจชุมชนบนพื้นฐานของ

การพัฒนาเศรษฐกิจแบบพอเพียง ซึ่งจำนวนหนึ่งอยู่ในระดับท่ีไม่พร้อมจะเข้ามาแข่งขันทางการค้า ให้ได้รับ      

การส่งเสริมความรู้และภูมิปัญญาท้องถิ่น การสร้างรายได้ การช่วยเหลือซึ่งกันและกัน การพัฒนาความสามารถใน   

การจัดการ และพัฒนารูปแบบของวิสาหกิจชุมชน เพื่อให้ระบบเศรษฐกิจชุมชนมีความเข้มแข็ง สามารถพัฒนาไปสู่  

การเป็นผู้ประกอบการของหน่วยธุรกิจท่ีสูงขึ้น (Department of Agricultural Extension, 2022) ซึ่งการพัฒนา

วิสาหกิจชุมชนในประเทศไทย ได้พัฒนาต่อจากกิจกรรมอื่น ๆ ท่ีริเริ่มก่อนแล้วในรูปกลุ่ม เช่น กลุ่มออมทรัพย์    

กลุ่มแปรรูปผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นต่าง ๆ เป็นต้น บางกิจกรรมเน้นการผลิตตามนโยบายหนึ่งตำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์       

มาก่อน โดยการพัฒนาเป็นวิสาหกิจชุมชนท่ีดีมักต้องยกระดับ ท้ังการผลิตและการตลาดด้วย (Department of 

Community Development, 2015) แต่ปัญหาและข้อจำกัดของวิสาหกิจชุมชนในประเทศไทยนั้น พบว่า      

กลุ่มวิสาหกิจส่วนใหญ่ไม่มีความสามารถในการหาตลาด ไม่รู้วิธีการกำหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ไม่สามารถ

เพิ่มมูลค่าทางการตลาดให้แก่สินค้าได้ การผลิตสินค้ายังไม่มีมาตรฐานในระดับสากล และการการบริหารจัดการ

วัตถุดิบยังไม่มีประสิทธิภาพ (Jintana & Puripanik, 2020) 

 วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานีเกิดจากการรวมกลุ่มของเกษตรกร โดยมีแนวคิดท่ีจะพึ่งพา

ตนเอง หลีกเล่ียงการใช้สารเคมี และรวมตัวกันเพื่อผลิตข้าวอินทรีย์ แต่ทางกลุ่มประสบปัญหาเรื่องการตลาด 

ยอดขายและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อีกท้ังการประเมินวิสาหกิจชุมชนท่ีผลิตสินค้าหรือบริการการผลิตพืช   

ของกองส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน กรมส่งเสริมการเกษตรในปี พ.ศ.2566 พบว่าวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ            

จังหวัดอุบลราชธานีอยู่ในระดับท่ีต้องปรับปรุง (Community Enterprise Promotion Division, 2023) ซึ่งจาก

งานวิ จัยของ Chaetnalao (2018), Srisuan and Itsuwan Kang (2020), Luksanasee and Bubphamala 

(2022) พบว่าส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิต เป็นปัจจัยสำคัญท่ีมีผลต่อการจัดจำหน่าย

ผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Pongpanapipat (2020) ท่ีศึกษาพบว่าส่วนประสม

การตลาดส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนศูนย์ข้าวชุมชนบ้านอุ่มแสง จังหวัดศรีสะเกษ รวมถึง

การศึกษาวิสาหกิจชุมชนข้าวหอมมะลิอินทรีย์นครคง จังหวัดนครราชสีมาท่ีพบว่าด้านราคาท่ียุติธรรม ความสะดวก

ในการซื้อและคุณภาพของสินค้าเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Sinthusiri et al., 2020)        

แต่อย่างไรก็ตามยังไม่พบการศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจ          
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 ชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานีในการวิจัยนี้จึงมุ่งเน้นศึกษาส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพ และ

นวัตกรรมการผลิตท่ีมี อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ อข้ าวอินทรีย์ วิ สาหกิ จชุมชน บ้ านหั วเรือ                   

จังหวัดอุบลราชธานี เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ รวมท้ังเป็นแนวทางในการวางแผน

การตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และนำไปสู่ความเติบโต และ             

ประสบความสำเร็จของวิสาหกิจชุมชน 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชน บ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี 

 2. เพื่ อ เปรี ยบเที ยบส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวั ตกรรมการผลิตท่ีมี อิ ทธิพล 

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี ด้วยปัจจัยส่วนบุคคล 

จําแนกตามเพศ ระดับการศึกษา อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

การวิจัยนี้ได้ศึกษาแนวความคิดและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง โดยพบว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือ

ทางการตลาด ท่ีธุรกิจต่าง ๆ นำมาใช้เพื่อให้เกิดประโยชน์ และบรรลุวัตถุประสงค์ เป้าหมายในการดำเนินธุรกิจ 

โดยมีองค์ประกอบ 4 ด้าน ดังนี้ (Kotler, 2003) 1) ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีธุรกิจเสนอขาย

ให้กับผู้บริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการและความจำเป็น 2) ด้านราคา หมายถึง  ส่ิงท่ีกำหนดมูลค่าของ         

ตัวผลิตภัณฑ์ออกมาในรูปของเงินตรา 3) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย หมายถึง สถานท่ีจัดจำหน่ายและทำเลท่ีต้ัง

ของธุรกิจ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือท่ี ผู้ประกอบการใช้ส่ือสารกับผู้บริโภค โดยมี

วัตถุประสงค์เพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้าธุรกิจของตน โดยส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัย

สำคัญท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Wongsa, 2015; Chunhapinyokul et al., 2020; 

Erdiansyah, 2020) ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ มี 5 ขั้นตอนดังนี้ (Kotler & Keller, 2012) 1) การตระหนักถึง

ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ และ 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ  

คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตเป็นอีกปัจจัยสำคัญท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

(Karnjanakunchorn, 2015; Sombultawee, Sripaingam & Sangtin, 2 0 1 8 ; Limthaweesomkiat, 2 0 2 0 ; 

Supaphol et al.,2021)ท้ังนี้คุณภาพ คือ ความเหมาะสมในการใช้งาน (Juran, 1992) และการผลิตให้ตรงตาม 
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ความต้องการของลูกค้าและตรงตามข้อกำหนดผลิตภัณฑ์ (Crosby, 1979)  โดย Garvin (1984) ได้เสนอมิติ

ด้านคุณภาพของสินค้าดังนี้ 1) คุณสมบัติในการใช้งาน 2) คุณสมบัติพิเศษ 3) ความน่าเช่ือถือ 4) การผลิตตาม

ข้อกำหนด 5) ความทนทาน 6) ความสามารถในการบริการ 7) ความปลอดภัย 8) ความรู้สึกของลูกค้า และ         

9) การรับรู้ด้านคุณภาพ ส่วนมิติด้านคุณภาพของการบริการมีความแตกต่างจากมิติด้านคุณภาพของสินค้า 

เนื่ องจากบริการเป็นส่ิงท่ี ไม่มี ตัวตน ในการพิจารณามิ ติ ด้านคุณภาพการบริการ มี ดังนี้  (Parasuraman, 

Zeithamel, & Berry, 1984) 1) ความเป็นรูปธรรม 2) ความเช่ือมั่นไว้วางใจ 3) การตอบสนองลูกค้า 4) การให้

ความมั่ นใจแก่ ลูกค้า และ 5) การเข้าใจและรู้ จักลูกค้า ในส่วนของนวัตกรรม คือ เครื่ องมือท่ีสำคัญ                  

ของผู้ประกอบการในการสร้างศักยภาพ การแข่งขันในเชิงธุรกิจและความมั่งค่ัง โดยใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ หรือ           

จากการสร้างขึ้นใหม่ รวมท้ังเป็น  การพัฒนาขึ้นจากความรู้ใหม่ (Drucker, 1985) การสร้างผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ

กระบวนการท่ีเป็นของใหม่ (Tushman & Nadler, 1986) การปรับปรุงเทคโนโลยีและวิธีท่ีทำให้ส่ิงต่าง ๆ ดีขึ้น ซึ่ง

สามารถถูกทำให้อยู่ในเชิงประจักษ์โดยการเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑ์ เปล่ียนแปลงกระบวนการ การหาแนวทางใหม่ 

ในการตลาด (Porter, 1990) นวัตกรรมสามารถแบ่งได้ 2 รูปแบบหลัก ดังนี้ (Tidd & Bessant, 2015; Ahmed & 

Shepherd, 2010)  1) นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ คือ การสร้างสินค้าและ/หรือบริการใหม่ เกิดขึ้นได้จากแรงผลักดัน  

ของเทคโนโลยี หรือการตลาด  2) นวัตกรรมกระบวนการคือ การเปล่ียนกระบวนการดำเนินงานใหม่ หรือ ปรับปรุง

กระบวนการดำเนินงานเดิมท่ีทำอยู่เดิมแล้ว หรือการเปล่ียนกิจกรรมขององค์การ 

ประเทศไทยได้มีการศึกษาเกี่ยวกับวิสาหกิจชุมชนข้าวอินทรีย์ในหลายพื้นท่ี เช่น Sitthisuntikul (2019) 

ศึกษาวิสาหกิจชุมชนข้าวอินทรีย์ในตำบลลวงเหนือ อำเภอดอยสะเก็ดจังหวัดเชียงใหม่ พบว่าส่วนประสม          

ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นกลยุทธ์สำคัญสำหรับกระตุ้นการซื้อ

ของผู้บริโภค สอดคล้องกับการศึกษาของ Pongpanapipat (2020) พบว่าส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านช่องทางการจัดจำหน่ายส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน    

ศูนย์ข้าวชุมชนบ้านอุ่มแสง จังหวัดศรีสะเกษ และการศึกษาของ Taengdaeng and Arpavate (2021) ท่ีพบว่า

ช่องทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสำคัญกับการซื้อข้าวอินทรีย์ของผู้บริโภคในประเทศไทย โดยควรมีนวัตกรรม

ของช่องทางการจัดจำหน่ายข้าว ได้แก่ ร้านค้าปลีกทันสมัย ห้างสรรพสินค้าร้านสะดวกซื้อ งานแสดงสินค้า และ

การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีพัฒนาจากรูปแบบการค้าจากตลาดสดและร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมถึงการสร้าง

นวัตกรรมในกระบวนการผลิตและการแปรรูปผลิตภัณฑ์ข้าวภายใต้หลักการทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีท่ี

สามารถเพิ่มมูลค่าได้ทุกขั้นตอน เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากขึ้น (Trakoolchokumnuay, 

2015) รวมถึง Sinthusiri et al. (2020) ศึกษาวิสาหกิจชุมชนข้าวหอมมะลิอินทรีย์นครคง จังหวัดนครราชสีมา 

พบว่าราคาท่ียุติธรรม ความสะดวกในการซื้อและคุณภาพของสินค้าเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของ 
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ผู้บริโภคแต่อย่างไรก็ตามยังไม่พบการศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์

วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี 

การทบทวนวรรณกรรมจากแนวความคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ผู้วิจัยจึงได้กำหนดกรอบแนวคิดใน        

การวิจัย ดังภาพท่ี 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้  ได้แก่  ผู้ซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ             

จังหวัดอุบลราชธานี  ท้ั งจากร้านค้าวิสาหกิจชุมชนบ้ านหัวเรือ งานแสดงสินค้าผลิตภัณฑ์ ชุมชนของ                  

จังหวัดอุบลราชธานี และช่องทางออนไลน์ แต่ไม่ทราบจำนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงได้กำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง

โดยใช้สูตรของ Cochran (1997) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องเก็บข้อมูล คือ 385 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง        

แบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non probability random sampling)  

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ  
2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมตลาด 

  

 

คุณภาพและนวัตกรรมการผลิต 
1. ด้านคุณภาพการบริการ 
2. ด้านคุณภาพสินค้า 

3. ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ  
4. ด้านนวัตกรรมกระบวนการ 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ข้าวอินทรีย์ 
1. ด้านการตระหนักถึงความ
ต้องการซื้อ 
2. ด้านการเสาะหาข้อมูล 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตัดสินใจซื้อ 
5. ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. ระดับการศึกษา  
3.อายุ  
4. อาชีพ  
5. รายได้ต่อเดือน 
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 โดยใช้วิธี สุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยการสอบถามกลุ่มตัวอย่างก่อนเก็บข้อมูลว่าได้         

ทำการซื้อข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือมาแล้วเท่านั้นจึงจะทำการเก็บข้อมูลเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ

แบบสอบถามท่ีได้รับการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา จากผู้เช่ียวชาญ 3 ท่าน โดยพิจารณาดัชนี                 

ความสอดคล้องของข้อคำถามกำหนดเกณฑ์ในการคัดเลือก ข้อคำถาม 0.5 ขึ้นไป ซึ่งพบว่าข้อคำถามมีค่าดัชนี 

ความสอดคล้องอยู่ระหว่าง 0.67 -1.00 ซึ่งถือว่าผ่านเกณฑ์ทุกข้อ จากนั้นนำแบบสอบถามไปทดลองใช้กับ           

กลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง (Try out) จำนวน 30 คน   เพื่อพิจารณาคุณภาพของแบบสอบถามด้านความเช่ือมั่น 

(Reliability) ตามวิธีของคอนบราค (Cronbach) เพื่ อหาความเท่ียงของแบบสอบถามในแต่ละตอน โดยวิธี

สัมประสิทธิ แอลฟา (Alpha- Coefficient) ของ   ครอนบาค ได้ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามท้ังฉบับเท่ากับ 

0.993 ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ของ Jacops (1991) ว่าค่าความเช่ือมั่นไม่ควรต่ำกว่า 0.7 

 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย ใช้แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน คือ ตอนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมูลปัจจัยส่วน

บุคคล โดยใช้การวัดตัวแปรแบบนามบัญญั ติและแบบเรียงลำดับ มี ลักษณะคำถามเป็นแบบเลือกตอบ             

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด เป็นข้อคำถามใช้วัดตัวแปร 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจำหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีท่ีมาของตัวแปรจาก Kotler (2003); 

Wongsa (2015); Chunhapinyokul et al, (2020); Erdiansyah, (2020)  ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพ

และนวัตกรรมการผลิต เป็นข้อคำถามใช้วัดตัวแปร 4 ด้าน คือคุณภาพการบริการคุณภาพสินค้านวัตกรรม

ผลิตภัณฑ์นวัตกรรมกระบวนการโดยมี ท่ีมาของตัวแปรจาก Karnjanakunchorn (2015); Sombultawee, 

Sripaingam and Sangtin (2 0 1 8 ) ; Limthaweesomkiat (2 0 2 0 ) ; Supaphol et al. (2 0 2 1 )                          

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ เป็นข้อคำถามใช้วัดตัวแปร 5 ด้าน คือ ด้านการตระหนัก

ถึงความต้องการซื้อด้านการเสาะหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือกด้านการตัดสินใจซื้อด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ

โดยมี ท่ี มาของตัวแปรจาก Kotler and Keller (2012); Sinthusiri et al. (2020) โดยตอนท่ี  2, 3 และ 4             

ใช้การวัดตัวแปรแบบอันตรภาคแบ่งเป็นแบบประเมินค่า  5 ระดับ 

 สถิ ติ ท่ี ใช้ ในการวิ เคราะห์ข้อมูล ได้แก่  ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ อบรรยายข้อมูลเชิ งพรรณา 

การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์แบบ Enter เพื่อตอบวัตถุประสงค์

ข้อท่ี 1 และใช้การทดสอบค่าที (t- test) การทดสอบค่าเอฟ (F-test) เพื่อตอบวัตถุประสงค์ข้อท่ี 2 
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ผลการศึกษา 

 1. ผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 53 ระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 

ร้อยละ 49.4 อายุอยู่ระหว่าง 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.5 มีอาชีพรับราชการ คิดเป็นร้อยละ 23 รายได้ต่อเดือน

อยู่ระหว่าง 15,001 – 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.1  

2. ผลการวิเคราะห์ค่าถดถอยเชิงพหุคูณส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมี

อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี 

 

ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ค่าถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพล

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี 

ตัวพยากรณ์ 
Unstandardized Standardized 

t P 
B Std. Error Beta 

1 ด้านผลิตภัณฑ์ .079 .023 .108 3.397** .001 

2 ด้านราคา .084 .023 .121 3.688** .000 

3 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย .087 .022 .142 4.015** .000 

4 ด้านการส่งเสริมการตลาด .111 .020 .198 5.520** .000 

5 ด้านคุณภาพการบริการ .138 .022 .218 6.261** .000 

6 ด้านคุณภาพสินค้า .079 .025 .112 3.107** .002 

7 ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ .110 .024 .168 4.666** .000 

8 ด้านนวัตกรรมกระบวนการ .123 .024 .181 5.121** .000 

n = 385 Constant = .704 R = .830 R2 = .689 R2
adj = .682 F = 103.964   Sig = .000 

**มีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.01 

 

จากตารางท่ี 1 พบว่า การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ           

จัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านคุณภาพด้านบริการ ด้านคุณภาพสินค้า ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์          

ด้านนวัตกรรมกระบวนการ ทุกตัวแปรร่วมกันพยากรณ์กระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้าน

หัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานีร้อยละ 68.2 (R2
adj = .682) สามารถนำมาเขียนสมการถดถอย ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

ได้ดังนี ้
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Z = .108 (ด้านผลิตภัณฑ์ ) + .121 (ด้านราคา) + .142 (ด้านช่องทางการจัดจำหน่ าย) + .198                   

(ด้านการส่งเสริมการตลาด) + .218 (ด้านคุณภาพการบริการ) + .112 (ด้านคุณภาพสินค้า) + .168 (นวัตกรรม

ผลิตภัณฑ์) + .181 (นวัตกรรมกระบวนการ)  

3. ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี 

 

ตารางที่ 2 เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี จำแนกตามข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ปัจจัย 

ข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ ระดับการศึกษา อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน 

t P F P F P F P F P 

ด้านผลิตภัณฑ์ .270 .764 .445 .641 2.528* .021 1.824 .107 .553 .697 

ด้านราคา .047 .955 1.702 1.84 3.791** .001 .979 .430 1.714 .146 

ด้านช่องทาง 

การจัดจำหน่าย 
.016 .985 .896 .409 .814 .559 1.029 .400 2.458* .045 

ด้านการส่งเสริมการตลาด .009 .991 1.101 .334 1.041 .398 1.301 .263 1.782 .132 

ด้านคุณภาพ 

การบริการ 
.848 .429 .053 .948 1.828 .092 1.079 .372 2.433* .047 

ด้านคุณภาพสินค้า 1.646 .194 .125 .883 1.369 .226 .627 .679 1.483 .207 

ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ .145 .865 .356 .701 .666 .677 1.057 .384 2.136 .076 

ด้านนวัตกรรม

กระบวนการ 
.501 .606 1.5229 .218 .834 .544 .389 .856 1.439 .220 

*มีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05**มีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.01 

 

จากตารางท่ี 2 พบว่า เพศ ระดับการศึกษา อาชีพแตกต่างกันมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน อายุแตกต่างกัน

มีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 และด้านราคาแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ

ท่ีระดับ 0.01 รายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและด้านคุณภาพบริการ

แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 
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สรุปและอภิปรายผล 

 ผลการวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด คุณภาพและนวัตกรรมการผลิตท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี มีประเด็นท่ีสามารถนำมาอภิปรายผล 

ได้ดังนี ้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ              

จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากผลิตภัณฑ์ได้มาตรฐานการผลิตท่ีดี มีการออกผลิตภัณฑ์ท่ีแปลกใหม่ และ มีประโยชน์

ต่อสุขภาพซึ่งสอดคล้องกับ Pongpanapipat (2020) ท่ีศึกษาการกลยุทธ์ส่วนประสมในการดำเนินธุรกิจของกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนศูนย์ข้าวชุมชนบ้านอุ่มแสงพบว่าด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐาน และมีรูปแบบบรรจุภัณฑ์ ออกแบบโลโก้ทันสมัย มีตราสินค้าเป็นของตนเอง จะดึงดูด

สายตาผู้ซื้อมากขึ้นและสร้างความแตกต่างกับแหล่งผลิตอื่น 

 ด้ านราคามี อิ ทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ อข้ าวอินทรีย์ ของวิสาหกิ จชุมชนบ้ านหั วเรื อ                     

จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากมีราคาท่ียุติธรรมไม่เอาเปรียบผู้บริโภค มีความหลากหลายของวิธีการชำระเงิน เช่น 

เงินสดและโอนจ่ายและมีการแจกแจงรายละเอียดราคาอย่างชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับ Wongsa (2015)  ท่ีศึกษา

พบว่า ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชนของนักท่องเท่ียวต่างชาติในจังหวัดพิษณุโลก  ดังนั้นการระบุ

ราคาผลิตภัณฑ์ชุมชนไว้อย่างชัดเจนและสังเกตเห็นได้ง่าย การต้ังราคามีความสอดคล้องกับขนาดของผลิตภัณฑ์

และ นักท่องเท่ียวสามารถชำระค่าสินค้าได้หลายวิธี เช่น เงินสดและโอนจ่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

ชุมชน 

 ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ

จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากมีการจัดหน้าร้านเพื่อโชว์ผลิตภัณฑ์อย่างเห็นได้ชัดเจน ช่องทางการจำหน่ายมีความ

น่าเช่ือถือ และเลือกซื้อได้ตามงานแสดงสินค้าวิสาหกิจชุมชนระดับจังหวัด ซึ่งสอดคล้องกับChaetnalao (2018) ได้

ศึกษาพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อยอดการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนในอำเภออู่ทอง จังหวัดสุพรรณบุรี 

คือ ช่องทางการกระจายสินค้าท่ีครอบคลุมและท่ัวถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดี หรือ

ช่องทางการจัดจำหน่ายเป็นเส้นทางเคล่ือนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค จึงควรพัฒนาการตลาดท้ังออนไลน์ และ

ออฟไลน์ควบคู่กัน รวมถึงการขยายตลาดใหม่ โดยการหาคู่ค้าพันธมิตรทางการค้า เช่น ศูนย์จำหน่ายผลิตภัณฑ์

ชุมชน ร้านสินค้าเพื่อสุขภาพ ร้านของฝาก เป็นต้น 

 ด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ 

จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากมีการจัดโปรโมช่ันท่ีหลากหลาย เช่น ซื้อ 1 แถม 1 มีบริการจัดส่งผลิตภัณฑ์ให้เมื่อซื้อ 
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ถึงยอดท่ีกำหนด และ มีการประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยุ เฟสบุค ไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับTaengdaeng 

and Arpavate (2020) ได้ศึกษาพบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับการซื้อข้าวอินทรีย์ของ

ผู้บริโภคในประเทศไทย โดยให้ความสำคัญมากท่ีสุดในการทำโปรโมช่ันลดราคาและการซื้อ 1 แถม 1 และต้องใช้

เครื่องมือในการส่ือสารผ่านส่ือต่าง ๆ จึงควรมีประชาสัมพันธ์ข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินธุรกิจ และข้อมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์อย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ผู้บริโภคเห็นมากขึ้น และรู้จักมากขึ้น 

 ด้านคุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ 

จังหวัดอุบลราชธานี  เนื่ องจากมีการให้ข้อมูลและบริการได้ ดี มีความกระตือรือร้นท่ีจะให้บริการ และ                  

การให้บริการถูกต้องและครบถ้วน ซึ่งสอดคล้อง Wongsorn (2019) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและ

พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีส่งต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผ้าฝ้าย อำเภอจอมทอง จังหวัดเชียงใหม่ 

พบว่า การซื้อผลิตภัณฑ์เกิดจากเจ้าของและพนักงานสามารถให้ข้อมูลลูกค้าในการซื้อสินค้าได้ ดังนั้นการบริการ

ด้วยอัธยาศัยและการรักษามาตรฐานการบริการท่ีดี พนักงานขายสุภาพ หากพบข้อผิดพลาดของสินค้าสามารถ

แลกเปล่ียนสินค้าภายในเวลาท่ีกำหนดหรือตามเงื่อนไขท่ีตกลงกันไว้ จะนำไปสู่การสร้างภาพลักษณ์และเช่ือใจใน

สินค้าและบริการ จะส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อซ้ำเพิ่มขึ้น 

 ด้านคุณภาพสินค้ามีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ              

จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากสามารถสร้างความเช่ือมั่นในด้านความซื่อสัตย์ต่อผู้บริโภค และผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับได้

มาตรฐาน ไม่มี สารเคมี ท่ีมีอั นตราย ซึ่ งสอดคล้องกับ Sinthusiri et al. (2020)  ท่ี ศึกษาวิสาหกิจชุมชน                    

ข้าวหอมมะลิอินทรีย์นครคง จังหวัดนครราชสีมา พบว่าคุณภาพสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค           

ข้าวอินทรีย์ต้องมีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วนและปราศจากการเจือปน ดังนั้นผู้ผลิตควรรักษามาตรฐานการผลิต 

ซึ่งจะส่งผลให้คุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้มาตรฐานและมีการพัฒนาตามไปด้วย 

 ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ 

จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากมีการส่งเสริมให้ความรู้อย่างสม่ำเสมอ มีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่ให้ดีขึ้น และมี

การนำเสนอผลิตภัณฑ์ให้มีความน่าสนใจหรือสามารถดึงดูดลูกค้าได้ดี ซึ่งสอดคล้องกับTrakoolchokumnuay 

(2015) ท่ีศึกษานวัตกรรมการผลิตข้าว การแปรรูปข้าวในประเทศไทย พบว่า การสร้างนวัตกรรมการผลิตข้าวเป็น

การสร้างความแตกต่างให้กับผลผลิตเพื่อสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้มากขึ้น โดยใช้แนวคิดเรื่องการเพิ่ม

คุณค่ามาพัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น การใช้ภูมิปัญญาการผลิตข้าวอินทรีย์ทำให้เกิดอัตลักษณ์การผลิตข้าวท่ีแตกต่างกัน 

การเพิ่มมูลค่าด้วยการพัฒนาพันธ์ข้าวให้มีคุณค่าทางโภชนาการมากขึ้น เป็นต้น นอกจากนี้การปรับรูปแบบใหม่

ให้แก่ผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่ การพัฒนาวิธีทางการตลาดใหม่ ๆ ส่งผลให้ผู้บริโภคมีความสนใจและซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมี      

การพัฒนาอยู่เสมอ 
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 ด้านนวัตกรรมกระบวนการมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชน            

บ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากมีนวัตกรรมกระบวนการทำงานท่ีมีระบบแผนท่ีดี มีการปรับปรุง            

การนำเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมีขั้นตอนไม่ยุ่งยากเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และมีการลดขั้นตอนของการทำงาน

เพื่อประหยัดเวลาโดยมีช่องทางการติดต่อส่ือสารระหว่างวิสาหกิจชุมชน ซึ่งสอดคล้องกับ Sriphong et al. (2021) 

ได้ศึกษาการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าวิสาหกิจชุมชนทำขนมต้นแบบ  (ทองม้วน-ทองพับ) จังหวัดยะลา พบว่า            

การปรับปรุงกระบวนการภายในและจัดทำให้เป็นระบบมากขึ้น เพื่อสะดวกและง่ายต่อการอ่านและ ดูรายการสินค้า

ท่ีต้องการ ช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือในการทำธุรกิจและสอดคล้องกับ Trakoolchokumnuay (2015) ท่ีศึกษา

นวัตกรรม การผลิตข้าว การแปรรูปข้าวในประเทศไทยพบว่า การสร้างนวัตกรรมในกระบวนการผลิตจนถึง          

การบรรจุภัณฑ์ ท่ียืดอายุการจัดเก็บและคงคุณค่าทางโภชนาการไว้จะทำให้ ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจใน                 

ความปลอดภัย คุณค่าท่ีได้รับและนำไปสู่การตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ 

 ผู้ซื้อข้าวอินทรีย์ท่ีมี เพศ ระดับการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ข้าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานี ไม่แตกต่างกัน ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า สินค้าข้าวอินทรีย์

จากวิสาหกิจชุมชนเป็นสินค้าท่ีมาจากการรวมตัวกันเพื่อประกอบกิจการของชุมชน หลีกเล่ียงการใช้สารเคมี       

ในการผลิตข้าวอินทรีย์ท่ีได้รับการส่งเสริมจากนโยบายของรัฐบาล กลุ่มผู้บริโภคจึงมีการรับรู้ต่อผลิตภัณฑ์

เหมือนกัน และมีความคิดค่านิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างกันซึ่งสอดคล้องกับ 

Luksanasee and Bubphamala (2022) ท่ีศึกษาพบว่าผู้บริโภคท่ีมีท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพท่ีแตกต่างกัน 

จะมีปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้าโอทอปจังหวัดหนองคายไม่แตกต่างกันและสอดคล้องกับ Wongmonta (1999) 

ท่ีกล่าวถึงทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคในเรื่องช้ันทางสังคมและอำนาจซื้อว่าบุคคลในสังคมเดียวกันจะมีความ

คล้ายคลึงกันเกี่ยวกับทัศนคติ กิจกรรม ความสนใจ และรูปแบบพฤติกรรมอื่น โดยกลุ่มบุคคลท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ และ

บริการท่ีคล้ายคลึงกันจะตอบรับต่อส่ือและเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านค้าท่ีคล้ายคลึงกัน 

 ผู้ซื้อข้าวอินทรีย์ ท่ีมีอายุแตกต่างกัน พบว่ามีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา แตกต่างกัน และ

รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและด้านคุณภาพการบริการแตกต่างกัน ซึ่ง

สอดคล้องกับ Nimnuan (2020) ได้ศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ OTOP ของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน ให้ความสำคัญในด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาแตกต่างกัน รวมถึงรายได้ต่อเดือนท่ี

แตกต่างกันให้ความสำคัญด้านช่องทางการจัดจำหน่ายแตกต่างกัน ท้ังนี้อาจเป็นเพราะอายุเป็นตัวบ่งบอกสภาพ

ร่างกาย สุขภาพและสถานะทางการเงินได้ ซึ่งในปัจจุบันผู้บริโภคมีความตระหนักถึงความสำคัญของผลิตภัณฑ์ท่ี

ส่งผลดีต่อสุขภาพร่างกายเริ่มหันมาดูแลสุขภาพตัวเองรวมถึงห่วงใยสุขภาพคนในครอบครัว รวมไปถึงสังคมไทยเริ่ม

ก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุท่ีให้ความสำคัญเรื่องสุขภาพ และ วางแผนการใช้จ่ายท่ีคุ้มค่ามากขึ้น                               
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   จึงนำไปสู่เกิดการตัดสินใจใช้จ่ายเงินในจำนวนท่ีต่างกัน และเพื่อวัตถุประสงค์ท่ีต่างกันออกไป และ

สอดคล้อง Sereerat (2007) ท่ีพบว่าการกำหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดขึ้นกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค  

ท่ีต่างกัน โดยผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันจะส่งผลต่อความรู้สึก หรือความคิดท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์สินค้า 

หรือบริการท่ีแตกต่างกันด้วย  

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 

1. เนื่องจากปัจจัยด้านคุณภาพการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจ

ชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานีมากท่ีสุด ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรมุ่งเน้นการพัฒนาคุณภาพการบริการ 

โดยการพัฒนาบุ คลากรให้ มี ประสิทธิภาพสูงสุด สามารถให้ ข้ อมู ลและบริการท่ี ถู กต้ อง ครบถ้ วน                        

มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เช่น การจัดอบรมพนักงานประจำปี การสร้างทัศนคติท่ีดีใน การทำงานให้กับ

พนักงาน การแต่งกายท่ีเป็นระเบียบเรียบร้อย เพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค และ

ควรมีการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายเพื่อตอบสนองความต้องการท่ีหลากหลายของผู้บริโภค 

2. ปัจจัยด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมกระบวนการมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ       

ข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานีมาก ดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรมีสร้างนวัตกรรม

ในกระบวนการผลิตและการแปรรูปผลิตภัณฑ์ข้าวต้ังแต่การพัฒนาสายพันธ์ข้าวให้มีโภชนาการสูงเพื่อตอบสนอง

แนวโน้มความต้องการของผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพและเป็นผู้สูงอายุมากขึ้นการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้ข้าวมีสีสดใหม่

เหมือนเพิ่งเก็บเกี่ยว (Fresh Milling) ทำให้ข้าวท่ีได้มีกล่ินหอมและเพิ่มคุณประโยชน์กว่าข้าวสารโดยท่ัวไป รวมถึง

กระบวนการบรรจุข้าวเพื่ อยืดอายุ การจัดเก็บและคงคุณค่าทางโภชนาการรวมท้ังมี ความปลอดภั ย                  

ปราศจากการปนเปื้อน  

3. ในส่วนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ด้านนั้น ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์ของวิสาหกิจชุมชนบ้านหัวเรือ จังหวัดอุบลราชธานีมากท่ีสุดดังนั้นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนควรมี

การจัดรายการโปรโมช่ันลด แลก แจก แถม หรือโปรโมช่ันรูปแบบอื่น ๆ เพื่อสร้างการรับรู้และความน่าสนใจให้

ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะนำไปสู่ความต้ังใจซื้อและยังสามารถช่วยกระตุ้นยอดขายให้เพิ่มข้ึนได้ รวมถึงใช้วิธีการ 

ต่าง ๆ เพื่อส่ือสารและกระตุ้นให้เกิดความสนใจข้าวอินทรีย์เพิ่มขึ้น เช่น การนำเสนอขายสินค้าแบบเผชิญหน้ากับ

ลูกค้าโดยตรง (Face to Face) ท่ีร้านค้าหรืองานแสดงสินค้าต่าง ๆ การโพสต์ภาพผลิตภัณฑ์และข้อความเชิญชวน 
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บนส่ือออนไลน์ การจัดกิจกรรมการเรียนรู้โดยการเปิดให้เยี่ยมชมนาอินทรีย์และศึกษากระบวนการผลิต

ข้าวอินทรีย์ เป็นต้น 

ข้อเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ในงานนี้ ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้ าวอินทรีย์ โดยรวมทุกขั้นตอน  

ในงานวิจัยครั้งต่อไปควรศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อข้าวอินทรีย์โดยทดสอบแยกทีละ

ขั้นตอนเพื่อเปรียบเทียบปัจจัยในแต่ด้านว่ามีอิทธิพลต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อแตกต่างกันอย่างไร เพื่อให้วิสาหกิจ

ชุมชนสามารถนำไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ให้เหมาะสมตามแต่ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อได้ 

 2. ควรศึกษาถึงปัจจัยอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เช่น ความเช่ือมั่น ความจงรักภักดีของผู้บริโภคเพื่อนำผลท่ีได้มา

พัฒนาปรับให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง 

 3. ควรท่ีจะมีการศึกษาเปรียบเทียบกับแหล่งจำหน่ายผลิตภัณฑ์ข้ าวอินทรีย์วิสาหกิจชุมชนอื่น  

เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ข้าวอินทรีย์ของผู้บริโภค 
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