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บทคัดยอ

การคนควาอิสระฉบับน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยการตลาด รวมถึงโอกาสและ
ชองทางการตลาดของขาวไรซเบอรร่ีในกลุมผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย โดยทําการศึกษาแบงตาม
ชนิดของผูที่มีสวนเกี่ยวของกับการผลิตขาวไรซเบอรร่ี ต้ังแตกระบวนการผลิตจนถึงการบริโภค
ประกอบดวย กลุมผูผลิต จํานวน 6 ราย กลุมผูคาขาว จํานวน 30 ราย และกลุมผูบริโภค จํานวน
126 คน การศึกษาในคร้ังน้ีใชกระบวนการวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ โดยเก็บรวบรวม
ขอมูลทั้งแบบสอบถาม และการสัมภาษณเชิงลึก

ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางผูผลิตมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดของขาว
ไรซเบอรร่ี โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายปจจัย พบวา กลุมผูผลิตใหความ
สําคัญกับปจจัยดานราคาในระดับมากที่สุด สวนปจจัยการตลาดที่มีความสําคัญในระดับมาก คือ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในกลุมตัวอยางผูคาขาวมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยการตลาดของขาวไร ซ
เบอรร่ี โดยภาพรวมอยูในระดับนอย เมื่อพิจารณาเปนรายปจจัย พบวา กลุมผูคาขาวใหความสําคัญ
กับปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากที่สุด สวนปจจัยการตลาดที่มีความสําคัญในระดับมาก คือ
ปจจัยดานราคา และในสวนของกลุมตัวอยางผูบริโภคในจังหวัดเชียงรายมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยการตลาดของขาวไรซเบอรร่ี โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายปจจัย พบวา
กลุมตัวอยางผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากที่สุด สวนปจจัยดานราคา
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญใ นระดับมาก จากผล
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในกลุมตัวอยาง พบวา สื่อที่มีความสําคัญในการรับรูขาวไรซเบอรร่ี
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มากที่สุดคือ โทรทัศน ผูบริโภคโดยสวนมากเลือกซื้อขาวไรซเบอรร่ีขนาด 1 กิโลกรัม โดยแตละ
คร้ังจะเลือกซื้อเพียงคร้ังละ 1 ถุง และซื้อขาวไรซเบอรร่ีจากซุปเปอรมารเก็ต โดยบรรจุภัณฑตองมี
ตราสินคาหรือชื่อของผูจัดจําหนาย ผูบริโภคสวนมากบริโภคขาวไรซเบอรร่ี 2-3 คร้ังตออาทิตย โดย
ใหเหตุผลในการบริโภคคือ ความสนใจในการรักษาสุขภาพ

การวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันระหวางปจจัยการตลาดทั้ง 4 ดาน
ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ปจจัยที่มีความสัมพันธในระดับสูง คือ ปจจัยดานราคากับปจจัย
ดานสงเสริมการตลาด (0.79) และปจจัยดานราคากับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (0.78) โดย
ปจจัยที่มีความสัมพันธสูง รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยดานราคา (0.70) ซึ่งมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากันกับปจจัยดานผลิตภัณฑกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (0.70)
สวนปจจัยที่มีความสัมพันธในระดับปานกลาง คือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด (0.68) ซึ่งมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากันกับปจจัยดานผลิตภัณฑกับ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (0.68)
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ABSTRACT

The purpose of this research was to study the marketing factors, opportunities and
marketing channels for riceberry of consumer living in Chiang Rai. The study was conducted
based on types of people who involved entire the process from production to consumption
including farmers/producers (6 persons/groups), traders (30 persons/groups), and consumers (126
persons).  This study combined both qualitative and quantitative research methodology in
collecting the data from questionnaire and some of in-depth interviews.

The results showed that overall of rice producers had the moderate level of importance
towards the marketing factors on riceberry. When considered in each marketing factor, price was
the most important factor. The factor that was classified to the high level of importance was
product. For rice traders, the opinion towards the marketing factors on riceberry was generally
rated at a low level. When considered in each marketing factor, product was the most important
factor. The factor that was classified to the high level of importance was price. For riceberry
consumers, the general opinion towards the marketing factors on riceberry was rated at a high
level. When considered in each marketing factor, product was the most important factor. The
factors that were classified to the high level of importance were price, place and promotion. The
consumer behavior results showed that television was the most important media affecting the
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consumer’s perceptions. Most of consumers decided to buy 1 kilogram of riceberry and only one
bag per time. The consumers preferred to go to the local supermarkets to buy riceberry. A brand
name or seller name had to be included on the label of packaging. Most of consumers consumed
riceberry 2-3 times per week and the main reason for consuming was awareness of being healthy.

The analysis of the correlation among the marketing factors of “product”, “price”,
“place” and “promotion” was studied. The highest significant relationship was the relationship
between price and promotion (r=0.79) and the relationship between price and place (r=0.78). The
second highest relationship was the relationship between product and price (r=0.70) which was
equal to the relationship between product and place (r=0.70). Two pairs of marketing factors
which got the moderate significant relationship were the relationship between place and
promotion (r=0.68) which was equal to the relationship between product and promotion (r=0.68).
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