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บทÙัéยŠĂ
 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่ม

อาชีพ ผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้านคลองฉนวน 2.ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและตราสินค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้

บริโภคผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้านคลองฉนวน 3) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะ

ส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคน�้าตาลโตนดแบบผงกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�า้ตาลโตนดบ้านคลองฉนวนอ�าเภอ

สทิงพระ จังหวัดสงขลา 4) พัฒนาออกแบบบรรจุภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผงส�าหรับกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้านคลอง

ฉนวน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามีจ�านวน  345 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และหาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน�้าตาลโตนดแบบผง โดยวิธีทดสอบของ

ไคสแควร์ (Chi-square) และท�าการวิเคราะห์เปรียบเทียบ (Crosstabulation) แจกแจงความถี่ (Frequency)  ผลการวิจัยพบ

ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการซื้อเดือนละครั้ง ช่องทางในการซื้อคือร้านวิสาหกิจชุมชนมีวัตถุประสงค์ในการซื้อทานเอง 

ซึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลในการซื้อแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซื้อคือครอบครัว และลักษณะของบรรจุภัณฑ์ที่ต้องการเป็นแบบกระปุก
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ปริมาณ 300 กรัม  ส่วนประสมทางการตลาดและตราสินค้าให้ความส�าคัญด้านข้อมูลของตราสินค้าเป็นสิ่งที่ส�าคัญมากที่สุด พบ

ว่าลักษณะส่วนบุคคลของผู้ที่ตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน�้าตาลโตนดแบบผง อายุมีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน�้าตาลโตนดแบบผง ด้านลักษณะของบรรจุภัณฑ์อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และรายได้มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ น�้าตาลโตนดแบบผง ด้านช่องทางและปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05

ÙĞาÿĞาÙัâ� พฤติกรรมผู้บริโภค  การตัดสินใจซื้อ บรรจุภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผง

"CTUSBDU
The objectives of this research were to: 1)  study the purchasing decision behavior of consumers of 

jaggery powder for the field of jaggery products at Ban Khlong Chanuan, Sathing Phra District, Songkhla, 2)  

study the marketing and branding effects of consumers’ purchasing, 3) study the relationship between de-

mographic characteristics and purchasing decision behavior of consumers, and 4) design the jaggery powder 

packaging.The samples used in this research were selected based on a purposive sampling and accidental 

sampling. Statistics for analyzing the data included percentage, mean and, standard deviation, correlations 

between demographic characteristics and the purchasing decision behavior, of consumers chi-squared tests, 

crosstabulations, and frequency distributions. The results that showed the purchasing decision behavior of 

consumers who participated in the study consisted in purchasing jaggery power once a month. Consumers 

purchase the community enterprise shop with the intention of personal use, of buying your own food, which 

is an influential factor in buying., The source of information for the purchasing decision is the family., The pre-

ferred packaging is 300-gram jars. The marketing and branding segment of the research that most respondents 

the ranked brand information as the most important characteristic, with a mean ( ) of 4.60 and a standard 

deviation (SD) of 0.35. The demographic characteristics of purchase decision makers ware associated with 

purchasing decision behavior., Age was correlated with the purchasing decision behavior of consumers of 

jaggery powder, packaging appearance was statistically significant (P<0.05), and income was correlated with 

jaggery powder purchasing decision behavior., Place and influencing factors were statistically significant at the 

0.05 level.The researchers used the results from analyzing the purchasing decision behavior of consumers of 

jaggery powder, market and branding segments, of and the results of developthe packaging.

,FZXPSET� Consumers, Behavior, Decision, Jaggery products
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บทนĞา
จากการทีภ่าครฐัได้มกีารสนบัสนนุสนิค้าภมูปัิญญาไทย 

ซึ่งกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเป็นหนึ่งทางเลือกที่มารัฐบาลจัดตั้งขึ้นมา

เพือ่ช่วยเหลอืกลุม่แม่บ้านโดยมวีสิยัทศัน์ทีว่่า “ชมุชนเข้มแขง็พึง่พา

ตนเอง” สร้างรายได้และคณุภาพชวีติตามหลกัเศรษฐกจิพอเพยีง

โดยกระบวนการวสิาหกจิชมุชน โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่ให้ชมุชน

สร้างกระบวนการเรียนรู้ในการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน ให้ชุมชน

สามารถด�าเนนิกจิการวสิาหกจิชมุชนได้โดยชมุชนเอง (นพวรรณ  

ชวีอาร,ี 2555)  กลุม่วสิาหกิจชมุชนกลุม่อาชพีผลติภณัฑ์น�า้ตาล

โตนดบ้านคลองฉนวน ต�าบลชมุพล อ�าเภอสทงิพระ จงัหวดัสงขลา 

ได้ตัง้ขึน้เมือ่ปีพุทธศกัราช 2541 เริม่ท�าธรุกจิผลติภณัฑ์แปรรปูจาก

น�า้ตาลโตนด ต่อมาได้รวบรวมสมาชิกประมาณ 30 คน ตัง้เป็นก

ลุม่วสิาหกจิชมุชนบ้านคลองฉนวน ต�าบลชมุพล อ�าเภอสทงิพระ 

จงัหวัดสงขลา ด�า คล้ายศรนีวล (สมัภาษณ์, 22 มกราคม 2562) 

ประธานกลุม่ ได้กล่าวถึงวตัถดุบิทีน่�ามาแปรรปู คอืน�า้ตาลทีส่ดใหม่ 

จากต้นตาลโตนดตัวเมยีเพราะจะมรีสชาตทิีห่วานกว่าและกลิน่หอม

กว่า ซึง่ม ี3 ประเภท ได้แก่ แบบแว่น แบบป๊ีบ และน�า้ตาลโตนด

แบบผง ซึง่น�า้ตาลโตนดแบบผงเป็นผลติภณัฑ์ทีม่ยีอดขายมากทีส่ดุ

ของทางกลุม่ เนือ่งจากสะดวกต่อการบรโิภค สามารถน�าไปบรโิภค

ได้หลากหลาย และเหมาะส�าหรบัเป็นของฝาก 

 จากยอดขายทีม่แีนวโน้มเพิม่ขึน้และความต้องการของผู้

บรโิภคทีม่ต่ีอน�า้ตาลโตนดแบบผงทางกลุม่แม่บ้านจงึเลง็เหน็ถงึจดุ

แขง็ของน�า้ตาลโตนดแบบผงและต้องการขยายตลาดไปยงักลุม่คน

ทีร่กัสขุภาพ ทีส่่วนใหญ่ซือ้ไปบริโภคและเป็นของฝากจงึต้องการ

พฒันาบรรจภุณัฑ์ให้มีความโดดเด่น สร้างการส่ือสาร การรบัรู ้การ

จดจ�าต่อผูบ้รโิภคผูว้จิยัจงึสนใจศกึษาและพฒันาการออกแบบบรรจุ

ภณัฑ์ให้มปีระสทิธภิาพ โดยค�านงึถงึ พฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้และ

ปัจจยัด้านรปูแบบผลติภณัฑ์บรรจภุณัฑ์ ส่วนประสมทางการตลาด

และการสือ่สารตราสนิค้าทีม่ผีลต่อการออกแบบและพฒันาบรรจุ

ภัณฑ์ที่มีความสอดคล้องกับผู้บริโภค สามารถยกระดับคุณภาพ

สนิค้าและเสรมิการขายกระตุน้การรับรูแ้ละยอดขายให้เพ่ิมขึน้ 

üัêถุปøąÿÜÙŤ
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

ผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาล

โตนดบ้านคลองฉนวน อ�าเภอสทิงพระ จังหวัดสงขลา

 2. เพ่ือศกึษาส่วนประสมทางการตลาดและตราสนิค้าที่

มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์น�า้ตาลโตนดแบบ

ผงของกลุม่อาชพีผลติภณัฑ์น�า้ตาลโตนดบ้านคลองฉนวน อ�าเภอ

สทิงพระ จังหวัดสงขลา

 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคล

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคน�้าตาลโตนดแบบผง

ของกลุ่มอาชีพ ผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้านคลองฉนวน อ�าเภอ

สทิงพระ จังหวัดสงขลา 

 4. เพ่ือออกแบบบรรจภัุณฑ์น�า้ตาลโตนดแบบผงส�าหรบั

กลุ ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนด บ้านคลองฉนวน อ�าเภอ

สทิงพระ จังหวัดสงขลา

นิยามýัóทŤ
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถึง ผูท้ีต่ดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์

น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้าน

คลองฉนวน อ�าเภอสทิงพระ จังหวัดสงขลา

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง  กระบวนการ ที่เกี่ยวข้อง

โดยตรงกบัการซือ้สนิค้าด้วยตวัเอง ความถี ่ช่องทาง วตัถปุระสงค์ 

ปัจจยัทีม่อีทิธพิล แหล่งข้อมลูในการตดัสนิใจ ซึง่เป็นตวัน�าและตวั

ก�าหนดพฤติกรรมดังกล่าว

บรรจภุณัฑ์บรรจภุณัฑ์น�า้ตาลโตนดแบบผง หมายถงึ สิง่

ทีป่กป้องตวัสนิค้าให้อยูใ่นสภาพทีด่จีากแหล่งผลติจนถงึมอืลูกค้า 

และช่วยสร้างความเป็นเอกลักษณ์ให้กับตัวสินค้าทั้งยังช่วยเพิ่ม

มูลค่าให้กับตัวน�า้ตาลโตนดแบบผง

 ตราสนิค้า หมายถงึ ชือ่ข้อความหรือโลโก้ทีส่ือ่ให้เหน็ถงึ

สนิค้าหรอืบรกิารของผูข้ายทีแ่สดงความแตกต่างจากคูแ่ข่งขนั บ่ง

บอกถึงความโดดเด่น ข้อมูลต่างๆ ของน�้าตาลโตนดแบบผง บ้าน

คลองฉนวน    

×Ăบเ×ê×ĂÜÖาøüิÝัย
éšานêัüĒปø

ตัวแปรต้น ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ วุฒิการ

ศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน พฤติกรรมผู้บริโภคของผู้ซื้อ

น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้าน

คลองฉนวน อ�าเภอสทิงพระ จังหวัดสงขลาส่วนประสมทางการ

ตลาดและตราสินค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู ้บริโภค
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ผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาล

โตนดบ้านคลองฉนวน อ�าเภอสทิงพระ จังหวัดสงขลา

 ตัวแปรตาม บรรจุภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่ม

อาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้านคลองฉนวน อ�าเภอสทิงพระ 

จังหวัดสงขลา 

 

ĒนüÙิéĒúąทùษãี
óùêิÖøøมñĎšบøิēõÙĒúąÖøąบüนÖาøêัéÿินĔÝàČĚĂ×ĂÜ

ñĎšบøิēõÙ ÙüามĀมายóùêิÖøøมñĎšบøิēõÙ

ณฐัพล ใยไพโรจน์ (2560, น.49-54) พฤติกรรมผูบ้รโิภค 

หมายถึง การตัดสินใจและการกระท�าของผู้บริโภค เกี่ยวกับการ

ซื้อและการใช้สินค้าหรือบริการ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการ

และความพึงพอใจของตน ประกอบด้วย 6W 1Hดังนี้ Who ใคร

คอืกลุม่เป้าหมาย What ผูบ้รโิภคต้องการอะไร Where ผูบ้รโิภค

ซื้อที่ไหน When ผู้บริโภคซื้อเมื่อไหร่ Why ท�าไมผู้บริโภคจึง

ตัดสินใจซื้อ Whom ใครมีส่วนร่วมในการ ตัดสินใจซื้อ How ผู้

บริโภคซื้ออย่างไร เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล (2561, น.14) ได้

สรุปอย่างสังเขปว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่วนหนึ่งที่เกี่ยวข้อง

กับการซื้อ.การขายสินค้าบริการ

ÖาøüิเÙøาąĀŤóùêิÖøøมñĎšบøิēõÙ

ชูชัย สมิทธิ ไกร (2562) ได้อธิบายถึงพฤติกรรมและ

กระบวนการทางจิตใจของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ

บริการ การตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การ

ประเมินทางเลือกต่างๆ และการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องแนวคิด

ของ สมิทธิ์ บุญชุติมาและรุ่งโรจน์ รุ่งวิมลสิน. (2560). อธิบาย

ถึงความเข้าใจของผู้บริโภค ถือเป็นสิ่งส�าคัญส�าหรับทุกองค์กรที่

มีเป้าหมายในการผลิตสินค้าและบริการจ�าหน่ายให้กับผู้บริโภค 

 Kotler and Keller (2013) ได้กล่าวถึงพฤติกรรมผู้

บรโิภคไว้ว่าผูบ้รโิภคท้ังทีเ่ป็นส่วนบคุคลกลุม่และองค์กรนัน้เลอืก

ซื้อใช้และไม่ชอบสินค้าบริการ โดยการการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้

บริโภค มีรายละเอียด 6Ws 1H ดังนี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร 3. 

ท�าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 

5. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร 6. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 7. ผู้บรโิภค

ซื้อที่ไหน 

ÖøąบüนÖาøêัéÿินĔÝàČĚĂ×ĂÜñĎšบøิēõÙ

นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ (2560) ได้อธิบายพฤติกรรม

การซื้อของผู้บริโภค บางครั้งผู้บริโภคอาจคิดไม่ตรงกับการก

ระท�าเสมอไป การวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจ เริ่มจากขั้น

ตอนทีผู่ซ้ือ้ได้ท�าการเลอืกผลติภณัฑ์หรอืบริการทีต้่องการซือ้ คอื 

กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคซึง่ม ี5 ขัน้ตอนคอื การตระหนกั

ถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การพิจารณาทางเลือก การตัดสิน

ใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ 

ปŦÝÝัยที่มีĂิทíิóúêŠĂóùêิÖøøมÖาøêัéÿินĔÝàČĚĂ×ĂÜ
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ฉัตรยาภรณ์ เสมอใจ (2550, น.57) ได้อธิบายถึง

ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกัน ดังนั้นนักการตลาด

จึงจ�าเป็นต้องศึกษาถึงปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม โดยสามารถแบ่งปัจจัยที่ผลต่อ

พฤติกรรม เป็น 2 ประการ ได้แก่ 1.ปัจจัยภายใน (Internal 

Factor) ได้แก่ ความจ�าเป็น ความต้องการ และความปรารถนา

แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู้และการเรียนรู้ 2.ปัจจัย

ภายนอก(External Factor) ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจครอบครัว 

สังคม วัฒนธรรม การติดต่อธุรกิจและภาพแวดล้อม

ÿŠüนปøąÿมทาÜÖาøêúาé

ส่วนประสมทางการการตลาดจากการศึกษาแนวคิด

จากนักวิชาการ

 วารุณี ตันติวงศ์ และคณะ (2552 : 24) ให้ความหมาย

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mis) เป็นเครื่องมือ

ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่อง

มือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความ

พึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  กลยุทธ์ทางการสื่อสารการ

ตลาดสมัยใหม่เป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หรือที่เรียกสั้น ๆ ว่า 8P’s  สอดคล้องกับ ทัศน์วรรณ ภูมิไชยโชต 

(2560) 

องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 8 p’s

อลิสรา รุ่งนนทรัตน์ ชรินทร์สาร (2561) จึงได้สรุปได้

ว่า เป็นธุรกิจที่วางแผน พัฒนาและบูรณาการการสื่อสารจาก

มุมมองของลูกค้า คาดหวังให้เป็นลูกค้าหรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

เพื่อสร้างความสัมพันธ์ และการตอบสนองเชิงพฤติกรรม เช่น 

ในแง่ยอดขายและความภักดีและตราสินค้าจะต้องได้ก�าไรด้วย 
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สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) 

กระบวนการสร้างส่วนประสมทางกาตลาด รายละเอยีดของแต่ละ

องค์ประกอบมีดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดย

ธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ�าเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้

เกิดความพึงพอใจ 

2. ราคา (Price) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้กต่็อเมือ่

ผูบ้ริโภคท�าการประเมนิทางเลอืกและท�าการตดัสนิใจ โดยปกตผิู้

บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาต�่า 

3. ช่องทางการจ�าหน่าย (Place หรือ Distribution) 

มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ�าหน่ายสามารถก่ออิทธิพลต่อการพบ

ผลิตภัณฑ์ท�าให้ผู้บริโภคประเมินประเภทของช่องทางที่น�าเสนอ

ก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) อิทธิพลต่อผู้

บริโภคได้ทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ

5. การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) คือ การ

ตดัสนิใจเลอืกรปูแบบการบรรจภัุณฑ์และประเภทวสัดขุองบรรจุ

ภณัฑ์มกัจะใช้ กับสนิค้าอปุโภคบรโิภคทีพ่ฒันาใหม่หรอืเมือ่มกีาร

ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงสินค้าใหม่ 

6. การใช้พนักงานขาย (Personal  Strategy) คือ การ

ขายโดยใช้พนักงานขายจัดเป็นรูปแบบการปฏิบัติตัวต่อ

7. การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) คือ 

การให้ข่าวสารในรูปแบบหนึ่งของการติดต่อสื่อสารที่ไม่เสียค่า

ใช้จ่ายในการซื้อส่ือทั้งนี้เพื่อสร้างทัศนคติที่เป็นบวกต่อสินค้า

และกิจการของ

8. การใช้พลัง (Power Strategy) คือ น�ามาใช้กับร้าน

ขายสินค้าออนไลน์มีหลายรูปแบบ 

บøøÝุõัèæŤ

ความหมายของบรรจุภัณฑ์ 

สมพงษ์ เฟื่องอารมณ์ (2550) กล่าวว่า การบรรจุภัณฑ์ 

(Packaging) การใช้วัสดุชนิดใดชนิดหนึ่งมาสร้างสรรค์ภาชนะ

บรรจุหรือหีบห่อให้กับผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ป้องกันความเสียหาย 

รกัษาคณุภาพเกิด ความสะดวกในการใช้สอย สะดวกในการขนส่ง

และเพือ่การสือ่สารต่างๆ และการตลาดจงึมค่ีาใช้จ่ายทีเ่หมาะสม

ใช้ทั้งศาสตร์ศิลปะและเทคโนโลยี 

ประชิด ทินบุตร (2551) อธิบายแนวคิดการออกแบบ

บรรจุภัณฑ์ประกอบด้วย 2 ประเภท คือ

1. การออกแบบด้านโครงสร้าง หมายถึงการก�าหนด

ลักษณะรูปร่าง ขนาด ปริมาตร น�้าหนัก ประเภทของวัสดุที่จะ

น�ามาเป็นบรรจุภัณฑ์ทั้งนี้ผู ้ออกแบบจะท�าหน้าที่เป็นผู้สร้าง

ภาพพจน์ (The Image Maker) ซึ่งมีล�าดับขั้นตอนดังนี้

(ก) ท�าอย่างไร บรรจภุณัฑ์จงึจะสามารถส่ือสารได้ทัง้วง

จนสัญลักษณ์และทัศนสัญลักษณ์ 

(ข) บรรจุภัณฑ์ควรจะสร้างความพึงพอใจ เกียรติและ

ศักดิ์ศรีส�าหรับผู้ใช้ 

(ค) บรรจุภัณฑ์จะต้องแสดงความโดดเด่นและดึงดูดให้

เห็นชัดเจนต่างจากผลิตภัณฑ์อื่นด้วยการใช้สี ขนาด รูปร่าง เพื่อ

แสดงถึงเอกลักษณ์เฉพาะตัว ท�าให้จดจ�า ดึงดูดตา ดึงดูดใจผู้

บรโิภค มวีตัถปุระสงค์ของการออกแบบ 2 ข้อ คอืเพือ่สร้างบรรจุ

ภณัฑ์ทีส่ามารถท�าหน้าทีส่ือ่สารการตลาด และท�าให้ผูซ้ือ้เข้าใจถงึ

คุณประโยชน์คุณค่าของสินค้า

2. การออกแบบด้านกราฟิก  เป็นการสร้างสรรค์

ลักษณะภายนอกของโครงสร้างบรรจุภัณฑ์เพื่อช่วยเพิ่มมูลค่า

ของสินค้า

โดยเน้นถึงการสื่อความหมาย การตบแต่งให้สวยงาม

ดึงดูดผู้พบเห็นให้เกิดความต้องการซื้อสินค้านั้นเพื่อผลทางด้าน

จิตวิทยา 

องค์ประกอบการออกแบบบรรจุภัณฑ์

ชัยรัตน์ อัศวางกูร (2550 : 43) องค์ประกอบบนบรรจุ

ภัณฑ์เป็นปัจจัยส�าคัญในการเลือกซื้อบรรจุภัณฑ์และสินค้านั้น 

ส่วน   ประกอบที่ส�าคัญบนบรรจุภัณฑ์ควรประกอบด้วย  1.ชื่อ

สินค้า 2.ตราสินค้า 3.สัญลักษณ์ทางการค้า 4.รายละเอียดของ

สินค้า 5.รายละเอียดส่งเสริมการขาย 6.รูปภาพ ส่วนประกอบ

ของสินค้า 7.ปริมาตรหรือปริมาณ 8.ชื่อผู้ผลิตและผู้จ�าหน่าย 

(ถ้ามี) 9.รายละเอียดตามข้อบังคับของกฎหมาย เช่น วันผลิต 

วันหมดอายุ เป็นต้น 

êøาÿินÙšา 

กุณฑลี รื่นรมย์ (2560) ได้ให้ความหมายของตราสินค้า

หรอืแบรนด์ว่าคอื การรวมกนัทัง้หมดของการรบัรูแ้ละความรูส้กึ

ของลูกค้าที่เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะของสินค้าและการท�างาน

ของสินค้านั้นอีกท้ังยังเกี่ยวข้องกับชื่อและจุดยืนหรือต�าแหน่ง

ของสนิค้ารวมไปถงึบรษิทัทีม่คีวามสมัพนัธ์เกีย่วข้องกบัสนิค้านัน้
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องค์ประกอบของการสร้างตราสินค้าผู้วิจัยได้รวมรวบ

องค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกับการสร้างตราสินค้าของผลิตภัณฑ์

น�้าตาลโตนดผง  จากแนวคิดของ สมิทธิ์ บุญชุตมิา และ รุ่งโรจน์ 

รุ่งวิมลสิน (2560) ประกอบด้วย

1. ชื่อตราสินค้า (name) การตั้งชื่อตราสินค้า มี

ความส�าคัญ เพราะชื่อตราสินค้า สามารถบ่งบอกถึงความเป็น

เอกลักษณ์และภาพลักษณ์ของตราสินค้านั้น ๆ ได้ อีกทั้งยัง 

สามารถบ่งบอกถงึความเป็นตวัตนของผูใ้ช้ผลติภณัฑ์และบรกิาร

ของตราสินค้า 2. เครื่องหมายการค้า (logo) เครื่องหมายการค้า

เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ช่วย ให้ผู ้บริโภคสามารถจดจ�า

ตราสินค้าได้ การออกแบบเครื่องหมายการค้าที่มีลักษณะแตก

ต่างกัน 3. ค�าขวัญโฆษณา (tagline) ประโยคที่ได้รับการกล่าว

ถึงซ�้า ๆ ในโฆษณาทุกชิ้น หรือปรากฏตามสื่อทุก 4. สี (color 

palette) ก�าหนดเอกลักษณ์ให้กับตราสินค้าได้ 

ภาพที่ 1

กรอบการวิจัย

üิíีÖาøýċÖษา
 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลูเพือ่การวจิยัครัง้

นี ้คอื แบบสอบถามทีใ่ช้สอบถามกลุม่ตวัอย่างจ�านวน 345 คนโดย 

1. สุ่มตัวอย่างโดยอาศัยหลักไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-Prob-

ability Sampling) ด้วยการเลือกแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) เป็นการเลอืกกลุม่ตวัอย่างให้ตรงตามหลกัเกณฑ์หรอื

จุดมุ่งหมายของผู้วิจัย 2. สุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental 

Sampling) โดยการแจกแบบสอบถาม แก่ผู้ซื้อผลิตภัณฑ์น�า้ตาล

โตนดแบบผงของกลุ่มวสิาหกจิชมุชนกลุม่อาชีพผลติภณัฑ์น�า้ตาล

โตนดบ้านคลองฉนวน อ�าเภอสทิงพระจังหวัดสงขลา ในช่วงที่ผู้

วิจัยลงพื้นที่เท่านั้น 

การทดสอบเครือ่งมอื และตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมอื 

ตามขั้นตอนดังนี้

 1.ความเทีย่งตรง (Validity) น�าแบบสอบถามทีส่ร้างขึน้

ไปหาความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) และความ

เหมาะสมของภาษาทีใ่ช้ (Wording) โดยการไปขอค�าแนะนะจาก

ผู้เชี่ยวชาญ 

2. การเลือกข้อค�าถามที่ใช้ในการวิจัยด้วยค่า IOC 

โดยใช้เกณฑ์ค่ามากกว่าหรือเทียบเท่า 0.5 ส�าหรับค่าที่น้อย

กว่า 0.5 น�ามาปรับปรุงตามหรือตัดออกไปตามค�าแนะน�า

ของผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบผู้เชียว

ชาญ 3 ท่าน การหาความเที่ยงตรงของเนื้อหา และความ
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เหมาะสมของภาษา วิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้อง IOC  

มีค่าเท่ากับ 0.86

 3. การหาความเชื่อมั่น (Reliabil ity) โดยน�า

แบบสอบถามทีป่รบัปรงุแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กบัประชากร

ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ�านวน 30 คน แล้วน�ามาวิเคราะห์ด้วย

โปรแกรมส�าเร็จรูปทางสถิติ โดยการค�านวณหาค่าสัมประสิทธิ์

แบบครอนบัค (Cronbach Alpha-Coefficient) ซึ่งก�าหนดว่า

จะต้องได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาตั้งแต่ 0.75 ขึ้นไปจึงยอมรับว่า

มีความเชื่อถือได้ และการหาคุณภาพของเครื่องมือครั้งนี้ความ

เชื่อมั่นได้ค่าสิทธิ์สัมพันธ์อัลฟา (Alpha-Coefficient /  ใน

ชุดค�าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน�้าตาลโตนดแบบ

ผง เท่ากับ 0.94 และ 2.ส่วนประสมทางการตลาดและตราสิน

ค้า  เท่ากับ 0.96 ดังนั้นแบบสอบถามชุดนี้จึงมีความน่าเชื่อถือ

ในระดับสูง 

 4. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเมื่อท�าการเก็บ

รวบรวมข้อมูลและตรวจสอบความถูกต้องเรียบร้อยแล้ว จึง

ท�าการลงรหสั (Coding) และประมวลผลด้วยโปรแกรมส�าเรจ็รปู 

SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) for 

Windows ท�าการวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ โดยก�าหนดระดับค่า

ความเชือ่มัน่ที ่95% มรีะดบันยัส�าคญัทีร่ะดบั 0.05 อธบิายผลการ

ศกึษาโดยแยกวิเคราะห์ข้อมลูด้วยสถติเิชงิพรรณนา(Description 

Statistics)  และวเิคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุาน เพือ่หาความสมัพนัธ์

ระหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน�้าตาล

โตนดแบบผง โดยวิธีทดสอบของไคสแควร์ (Chi-square) และ

ท�าการวเิคราะห์เปรียบเทยีบ (Crosstabulation) แจกแจงความถี่ 

(Frequency)

ñúÖาøýċÖษา
 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซ้ือน�า้ตาลโตนด

แบบผง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามถ่ีในการซือ้เดอืนละครัง้ 

ช่องทางในการซือ้คอืร้านวสิาหกจิชมุชนมวีตัถปุระสงค์ในการซือ้

ทานเอง ซึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลในการซื้อ แหล่งข้อมูลในการตัดสิน

ใจซื้อคือครอบครัว และลักษณะของบรรจุภัณฑ์ที่ต้องการเป็น

แบบกระปุกปริมาณ 300 กรัม 

 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและตราสินค้า

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนด

แบบผงพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�าคัญด้านข้อมูลของ

ตราสนิค้าเป็นสิง่ทีส่�าคญัมากทีส่ดุโดยมีค่าเฉลีย่ ( ) เท่ากบั 4.60 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  0.35 เนื่องจากการเลือกซื้อจาก

ตราสินค้าที่มีขนาดตัวอักษรบนฉลากอ่านง่าย ชัดเจนมีค่าเฉลี่ย  

( ) เท่ากับ 4.68 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 0.47 รองลง

มาคือ ด้านบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย ( ) เท่ากับ 4.41 ส่วนเบี่ยง

เบนมาตรฐาน (S.D.) 0.43 เนื่องจากบรรจุภัณฑ์ที่สะดวกต่อการ

ขนส่ง/จัดส่งมีค่าเฉลี่ย ( ) เท่ากับ 4.68 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(S.D.) 0.53 และด้านการออกแบบตราสนิค้ามค่ีาเฉลีย่ ( ) เท่ากบั 

4.38 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  0.45 เนื่องจากตราสินค้า

ที่สื่อความหมายต่อสินค้าได้ดี เข้าใจง่ายไม่ซับซ้อนมีค่าเฉลี่ย ( )  

เท่ากับ 4.38 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  0.45    

 ผลการศึกษาศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วน

บุคคลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคน�้าตาลโตนด

แบบผงของกลุ่มอาชีพ ผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้านคลองฉนวน 

อ�าเภอสทิงพระ จังหวัดสงขลา จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์

ลักษณะประชากรศาสตร์ด้านอายุกับลักษณะของบรรจุภัณฑ์

น�้าตาลโตนดแบบผงมีค่า Sig = 0.010 ซึ่งหมายความว่าอายุมี

ความสัมพันธ์กับลักษณะของบรรจุภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผงมี

นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยพบว่าช่วงอายุ 41-50 ปี ซื้อ

บรรจุภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผง ในรูปแบบกระปุกกลมมากที่สุด

ส่วนด้านวฒุกิารศกึษากบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิ

ใจซือ้น�า้ตาลโตนดแบบผงมค่ีา Sig = 0.023 ซึง่หมายความว่าวฒุิ

การศึกษามีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ

น�้าตาลโตนดแบบผงอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย

พบว่า วฒุกิารศกึษาระดบั ปวส. ปรญิญาตร ีซือ้น�า้ตาลโตนดแบบ

ผงใช้ในครอบครัวมากที่สุด

และด้านรายได้กับช่องทางในการซื้อน�้าตาลโตนดแบบ

ผงมีค่า Sig = 0.031 ซึ่งหมายความว่ารายได้มีความสัมพันธ์กับ

ความถีใ่นการซือ้น�า้ตาลโตนดแบบผงอย่างมนัียส�าคญัทางสถติทิี่

ระดบั พบว่า ช่วงรายได้ 10,001-20,000 บาท มคีวามถีใ่นการซือ้

น�้าตาลโตนดแบบผงจากร้านวิสาหกิจชุมชนมากที่สุด

 ออกแบบบรรจุภัณฑ์ผู้วิจัยออกแบบและพัฒนาโดย

ค�านงึถงึผลจากการวิเคราะห์ข้อมลูพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ การ

ตัดสินใจซื้อและส่วนผสมการตลาดและตราสินค้าท�าให้ผู้วิจัยได้

ออกแบบตราสินค้าได้ดังรายละเอียดดังนี้
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ด้านโครงสร้าง ผู ้วิจัยวิเคราะห์ลักษณะของบรรจุ

ภัณฑ์ โดยเลือกกระปุกกลม และปริมาณ 300 กรัม ใช้วัสดุ

ที่เป็นพลาสติก พอลิเอทิลีนเทเรฟทาเลต (Polyethylene 

Terephthalate) เรียกย่อ  ว่า PET เนื่องจากมีคุณสมบัติเด่น

ในเรื่องของความปลอดภัยสูง แข็งแรงทนแรงยืด แรงกระแทกไม่

เปราะแตกง่าย และยังเป็นพลาสติกชนิดเดียวที่สามารถรีไซเคิล

ได้100% เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการซื้อ และการ

ต่อยอดเพื่อเพิ่มช่องทางการจ�าหน่ายส�าหรับอนาคต เช่น การ

การออนไลน์ ที่เน้นการขนส่ง

 ด้านการออกแบบ ผู้วิจัยวิเคราะห์ถึงมูลของตราสิน

ค ้าที่มีความน่าเชื่อถือ เช ่น เครื่องหมายรับรอง ข ้อมูล

ด้านโภชนาการ และเลือกใช้สีและสัญลักษณ์ที่สะท้อนถึง

ความเป็นเอกลักษณ์ของกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนด 

บ้านคลองฉนวน 

ภาพที่ 2

ตราสินค้า 

Ăõิปøายñú
ด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์

น�้าตาลโตนดแบบผงของกลุ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้าน

คลองฉนวน อ�าเภอสทิงพระ จังหวัดสงขลาผลการวิเคราะห์

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน�้าตาลโตนดแบบผง พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามมีความถี่ในการซื้อเดือนละครั้ง ช่องทางในการซื้อ

คอืร้านวสิาหกจิชมุชนมวัีตถปุระสงค์ในการซือ้ทานเอง ซึง่ปัจจยัที่

มอีทิธพิลในตดัสนิใจซือ้คอืครอบครวั มคีวามสอดคล้องกบัปัจจยั

ด้านสงัคม (Social Factors) ของ ฉตัรยาภรณ์ เสมอใจ(2550, น.

57) โดยผูค้นจะได้รบัอทิธพิลจากสงัคมรอบข้างทีเ่ป็นกลุม่อ้างองิ 

ครอบครัวและบทบาทและสถานะทางสังคม เพราะสถาบัน

ครอบครัวมีความส�าคัญที่สุดและมีอิทธิพลที่สุดในกลุ่มอ้างอิง

ปฐมภมูใินครอบครวันอกจากนีผ้ลการวจิยัดงักล่าวยงัแสดงให้ถงึ

กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคตามแนวคดิ นเิวศน์ ธรรมะ 

และคณะ (2560) ในด้านการสื่อสาร การรับรู้ถึงปัญหา ในด้าน

มีการการแสวงหาข้อมูล โดยได้รับอิทธิจากคนในครอบครัว การ

ประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมภาย

หลงัจากการซือ้ ทีม่ลีกัษณะสอดคล้องกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซื้อน�้าตาลโตนดแบบผงโดยภาพรวม

 ด้านส่วนประสมทางการตลาดและตราสินค้า พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญด้านข้อมูลของตราสินค้าเป็นสิ่งที่

ส�าคัญมากที่สุดสอดคล้องกับแนวคิดของ กุณฑลี รื่นรมย์ (2560) 

ได้กล่าวตราสินค้าหรือแบรนด์ว่าคือ การรวมกันทั้งหมดของ

การรับรู้และความรู้สึกของลูกค้าที่เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะของ

สินค้า น�้าตาลโตนดแบบผงมีความโดดเด่นในด้านเอกลักษณ์

เฉพาะถิ่นที่ผลิตจากน�้าตาลจากธรรมชาติบรรจุภัณฑ์เดิมเป็น

เพียงถุงซิปล็อคที่ไม่มีข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ การพัฒนาจึงจ�าเป็น

อย่างยิ่งที่ต้องพัฒนาให้เห็นถึงสินค้าหรือบริการนั้น และแตก

ต่างจากคู่แข่งอย่างไร” ในด้านรูปร่าง หน้าตาภายนอก คุณ

ประโยชน์ คุณค่า และบุคลิกภาพ และองค์ประกอบของการ

สร้างตราสินค้า ตามแนวคิดของ สมิทธิ์ บุญชุตมิา และ รุ่งโรจน์ 

รุ่งวิมลสิน (2560) ผู้วิจัยจึงเห็นความส�าคัญของฉลาก ได้แก่ ชื่อ

ตราสินค้า เครื่องหมายการค้า และเครื่องหมายรับรองคุณภาพ

ต่างๆ ค�าขวัญโฆษณา โดยผู้วิจัยคิดจากจุดเด่นของผลิตภัณฑ์คือ 

หอม หวาน น�้าตาลโตนดแท้จากธรรมชาติ และการเลือกใช้ สี 

ผู้วิจัยเลือกใช้สีเหลืองโทนน�้าตาล เพราะเป็นสีที่ สื่อถึงความ

อบอุ่น และความใหม่สีน�้าตาล สื่อถึงตัวน�้าตาลโตนด โดยภาพ

รวมของการออกแบบตราสินค้าเพื่อให้ผู้บริโภคได้เห็นถึงความ
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แตกต่างและประโยชน์ที่ได้รับรวมถึงความน่าเชื่อถือที่ได้ทาง

วิสาหกิจ

 ด้านความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคลกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู ้บริโภคน�้าตาลโตนดแบบผง

ของกลุ่มอาชีพ ผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนดบ้านคลองฉนวน อ�าเภอ

สทิงพระ จังหวัดสงขลา ลักษณะส่วนบุคคลที่ประกอบด้วย 

วุฒิการศึกษาและรายได้ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อน�้าตาลโตนดแบบผง คือด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลใน

การตัดสินใจซื้อ ด้านลักษณะของบรรจุภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้อง

กับแนวคิดพฤติกรรมของผู ้บริโภคและแนวคิดส่วนประสม 

ทางการตลาด 

การพัฒนาบรรจุภัณฑ์น�้าตาลโตนดแบบผง ด้านการ

ออกแบบลักษณะของบรรจุภัณฑ์ โดยมีการเลือกให้สอดคล้อง

กับผลแบบสอบถาม คือ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการลักษณะ

บรรจุภัณฑ์เป็นกระปุกกลมขนาดปริมาณ 300 กรัม โดยเลือก

ใช้วัสดุที่เป็นพลาสติกพอลิเอทิลีนเทเรฟทาเลต (Polyethylene 

Terephthalate) เรียกย่อ ว่า PET เนื่องจากมีคุณสมบัติเด่นใน

เรื่องของความปลอดภัยสูง แข็งแรงทนแรงยืด แรงกระแทกไม่

เปราะแตกง่าย และสามารถรีไซเคิลได้100% 

ด้านการออกแบบบนบรรจุภัณฑ์ ได้มีการออกแบบ

ลวดลายเป็นทุ่งต้นตาลโตนด เพ่ือสื่อถึงวัตถุดิบหลัก ค�าขวัญ

ประจ�าอ�าเภอ และยงัสือ่ถงึเอกลกัษณ์ท้องถิน่ ซึง่สามารถสะท้อน

ภาพลักษณ์ลงบนบรรจุภัณฑ์ส�าหรับส่งเสริมสินค้าท่ีผลิตภายใน

ท้องถิ่น สอดคล้องกับความส�าคัญของบรรจุภัณฑ์กล่าวว่า รูป

ลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามจะช่วยให้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์

มีความโดดเด่นดึงดูดสายตาของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี มีความ

สอดคล้องกับแนวคิดของ ชัยรัตน์ อัศวางกูร (2550 : 43) ในเรื่อง

การออกแบบบรรจุภัณฑ์

×šĂเÿนĂĒนą
×šĂเÿนĂĒนąĔนÖาøนĞาñúÖาøüิÝัยĕปĔßšปøąēยßนŤ

 1.กลุ ่มอาชีพผลิตภัณฑ์น�้าตาลโตนด บ้านคลอง

ฉนวน อ�าเภอสทิงพระ จังหวัดสงขลา  สามารถน�าผลการวิจัย

ด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน�้าตาลโตนดแบบผงไปใช้ในการ

วางแผน การตลาดเพือ่และก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือต่อย

อดกลุ่มเป้าหมายที่เป็นกลุ่มคนรักสุขภาพโดยใช้จุดเด่นน�้าตาล

น�้าตาลโตนดจากธรรมชาติ และเพิ่มช่องทางการจ�าหน่ายผ่าน

สังคมออนไลน์ พัฒนาบรรจุภัณฑ์กระปุกกลม ที่มีโครงสร้างแข็ง

แรงเหมาะกับการขนส่งและรักษาคุณภาพผลิตภัณฑ์และพัฒนา

ด้านตราสินค้าให้มีความดึงดูดผู้บริโภคมีข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ 

เครื่องหมายรับรอง ที่เป็นประโยชน์และสร้างความน่าเชื่อถือให้

ต่อผู้บริโภค

×šĂเÿนĂĒนąĔนÖาøüิÝัยÙøัĚÜêŠĂĕป

1. ควรขยายขอบเขตงานวิจัย ให้มีช่วงระยะที่กว้างขึ้น 

ซึ่งอาจท�าได้โดยเพิ่มจ�านวนกลุ่มตัวอย่างไปยังต่างอ�าเภอหรือ

ต่างจังหวัด เพ่ือให้ครอบคลุมกลุ่มประชากรผู้ที่ซ้ือหรือเคยซื้อ

ผลิตภัณฑ์น�า้ตาลโตนดแบบผงมากที่สุด

2. ควรท�าการวิจัยอย่างต่อเน่ือง เนื่องจากความคิด

เห็นของผู้บริโภคอาจมีการเปลี่ยนแปลงไปได้เสมอตามเวลาและ

สภาพแวดล้อม
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