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บทคัดยอ 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอมะพราวน้ําหอม  ใน
เขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุร ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคมะพราวน้ําหอม 2) 
ศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีผลตอมะพราวน้ําหอม และ 3) เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคมะพราวน้ําหอม 
จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคมะพราวน้ําหอม ในอําเภอดําเนินสะดวก 
จังหวัดราชบุร ีจํานวน 400 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชคารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบที (t-test) และ
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (one-way Analysis of Variance) ผลการวิจัยพบวา 
  1. ผูบริโภคสวนใหญเคยรับประทานมะพราวน้ําหอมในลักษณะท่ีเปนน้ํามะพราวออน โดยรับประทานใน
รูปแบบรับประทานท้ังน้ําและเนื้อมะพราว สําหรับผูท่ีรับประทานเนื้อมะพราวน้ําหอมสวนใหญมักจะรับประทานท้ังหมด 
เหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกรับประทานมะพราวน้ําหอมเพราะมีราคาถูก ซึ่งผูบริโภคมีความคิดเห็นวาจุดเดนมากท่ีสุดของมะพราว
น้ําหอม คือ มีรสชาติและกลิ่นหอม ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซื้อมะพราวน้ําหอมในรูปแบบปลอกเปลือกมีสีขาว และตองการ
มะพราวน้ําหอมท่ีมีรสชาติหอมหวานพอประมาณ สําหรับความถี่ในการบริโภคมะพราวน้ําหอม ผูบริโภคสวนใหญจะ
บริโภคมะพราวน้ําหอมมากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห โดยครั้งลาสุดท่ีบริโภคมะพราวน้ําหอม คือ นอยกวา 1 เดือน โดยมี
จุดประสงคในการซื้อมะพราวน้ําหอมเพื่อบริโภคเอง และเปนผูท่ีตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ผูบริโภคสวนใหญมักจะบริโภค
มะพราวน้ําหอมท่ีบาน (รอยละ 56.00) โดยซื้อมะพราวน้ําหอมมาบริโภคครั้งละ 1 ลูก และสวนใหญซื้อมะพราวน้ําหอมจาก
ตลาดสดหรือตลาดนัดท่ีท่ัวไป  

2. ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมในภาพรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.78 และ SD = 0.92) โดยขอ
คําถามท่ีผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมมากท่ีสุด คือ ความหลากหลายของน้ํามะพราวน้ําหอมในทองตลาด 
( X  = 3.97 และ SD = 1.01) รองลงมา คือ รสชาติของมะพราวน้ําหอม ( X  = 3.96 และ SD = 1.10) การรักษาคุณภาพมะพราว
น้ําหอมโดยมีการปองกันไมใหแมลงหรือสิ่งอื่นสิ่งใดลงในน้ําและเนื้อมะพราวน้ําหอม ( X  = 3.87 และ SD = 0.91) และ
ความสะดวกในการหาซื้อมะพราวน้ําหอม ( X  = 3.83 และ SD = 0.84) ตามลําดับ สวนขอคําถามท่ีผูบริโภคมีความพึงพอใจ
ตอมะพราวน้ําหอมนอยท่ีสุด คือ การสงเสริมการขายของมะพราวน้ําหอมโดยการมีโปรโมช่ัน ลดราคา หรอืมีของแถม ( X  = 
3.45 และ SD = 0.84)   
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3. ผูบริโภคท่ีมีอายุและระดับรายไดตอเดือนตางกัน มีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนผูบริโภคท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และสถานภาพสมรสตางกัน มีความพึงพอใจตอ
มะพราวน้ําหอมไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
Abstract 
 
 The purposes of this research were: (1) to study the behaviors of consumers who 
consumed tender aromatic coconuts at Dhamnoensaduak District, Ratchaburi Province,         
(2) to explore their satisfaction, and (3) to compare their satisfaction according to their 
personal factors. The sample included 400 consumers who consumed tender aromatic 
coconuts at Dumnoen-Saduak district, Ratchaburi province. The statistical devices used for 
data analysis were descriptive statistics (percentage, mean, and standard deviation), T-test, 
and one way analysis of variance. The results were as follows. 
 1. Most customers said that  they consumed both juice and flesh of tender coconuts, 
and they ate all the flesh. They chose tender coconuts because they were inexpensive and had 
good taste and smell. They chose to buy  peeled  husk coconuts which had white skin more 
than green ones. They preferred moderately sweet and good smell. They ate coconut  more 
than one time a week, and the last time that they drank the juice was less than one month from 
the time of the study. They made their decisions to buy and bought one coconut each time by 
themselves to eat at their homes  (56.00 %). They brought coconuts from fresh-food markets 
or weekend markets. 

2. The customers rated their satisfaction on tender coconuts at the high level      ( X  
= 3.78, SD = 0.92). They rated their most satisfaction in terms of the variety of tender 
coconuts in the markets ( X  = 3.97,  SD = 1.10), followed by their tastes ( X  = 3.97, SD = 
1.10), the quality of the juice by protecting insects or contamination ( X  = 3.87, SD = 0.91), 
and the convenience to buy ( X = 3.83, SD = 0.84) respectively. The customers rated their 
least satisfaction in terms of marketing promotion such as price reduction or giving 
complementary products ( X  = 3.45, SD = 0.84). 

3. There was significant difference of the satisfaction of consumers who consumed 
tender aromatic coconuts according to their age and incomes (p <.05). However, there was 
no significant difference in the satisfaction of consumers who consumed tender aromatic 
coconuts according to their sex, educational level, occupation, and marital status (p <.0.05). 

 
ปญหาและความเปนมาของปญหา  
 มะพราวน้ําหอมเปนพันธุมะพราวท่ีผลออนมี
กลิ่นหอมคลายใบเตย   มะพราวเปนพืชยืนตน   ใบมี
ลักษณะเปนใบประกอบแบบขนนก ผลประกอบดวยเอ
พิคารป (Epicarp) คือ เปลือกนอก ถัดไปขางในจะเปนมี
โซคารป (Mesocarp) หรือใยมะพราว ถัดไปขางในเปน
สวน 

เอนโดคารป (Endocarp) หรือกะลามะพราว ซึ่งจะมีรูสี
คล้ําอยู 3 รู สําหรับงอก ถัดจากสวนเอนโดคารปเขาไปจะ
เปนสวนเอนโดสเปรม หรือท่ีเราเรียกวา เนื้อมะพราว 
ภายในมะพราวจะมีน้ํามะพราว ซึ่งเม่ือมะพราวแก เอนโด
สเปรมก็จะดูดเอาน้ํามะพราวไปหมด ขณะท่ีมะพราวยัง
ออน ช้ันเอนโดสเปรม (เนื้อมะพราว) ภายในผลมีลักษณะ
บางและออนนุม ภายในมีน้ํามะพราว ซึ่งในระยะนี้เรามัก
สอยเอามะพราวลงมารับประทานน้ําและเนื้อ เม่ือมะพราว



 

 

แก ซึ่งสังเกตไดจากการท่ีเปลือกนอกเริ่มเปลี่ยนเปนสี
น้ําตาล    ช้ันเอนโดสเปรมก็จะหนาและแข็งข้ึน จนใน
ท่ีสุดมะพราวก็หลนลงจากตน 
 มะพ ร า ว น้ํ า ห อมไ ด มีห ล า กหล า ยทา ง
ประโยชนจากมะพราวเชน น้ําและเนื้อมะพราวออนใช
รับประทาน  เนื้อในผลแกนําไปขูดและค้ันทํากะทิ  กะลา
นําไปประดิษฐสิ่งของตางๆ เชน  กระบวย โคมไฟ ฯลฯ 
นอกจากนี้มะพราวจัดเปนไมมงคลชนิดหนึ่ง ตามตํารา
พรหมชาติฉบับหลวง ไดกําหนดใหปลูกมะพราวไวทาง
ทิ ศ ตะ วั น ออกขอ งบ า น  เ พื่ อ ค ว า ม เ ป นสิ ริ ม งค ล 
นอกจากนั้นน้ํามะพราวออนยังใชเปนยาตามตําราแพทย
แผนไทย ซึ่งมีสรรพคุณชวยลดอาการไขสูง ปวดหัว ตัว
รอน         ใหบรรเทาลงไดเปนอยางดีท้ังเปนยาบํารุงกําลัง
คนไขใหมีเรี่ยวแรงดีข้ึน 
 ในปจจุบันประเทศไทยเปนแหลงผลิตมะพราว
ท่ีใหญเปนอันดับ 10 ของโลก ปริมาณ 1,500,000 หนวย/
เมตริกตัน  สําหรับผลผลิตมะพราวน้ําหอมจะบริโภค
ภายในประเทศถึง 85-90  %  สงออกเพียง  10  %  ของ
ผลผลิตท้ังหมดเทานั้น มีรายไดเขาประเทศไมตํ่ากวาปละ  
200-300  ลานบาท มะพราวน้ําหอมจึงตองมี คือ พื้นท่ีใน
การปลูก และความต้ังใจจริงในการปลูกมะพราวน้ําหอม  
การปลูกมะพราวน้ําหอมก็จะไมใชเรื่องยุงยากและยังทํา
รายไดใหกับครอบครัว เพราะมะพราวน้ําหอมกําลังเปนท่ี
ตองการท้ังตลาดในประเทศและตลาดตางประเทศ  วางผัง
ในการจัดแปลงปลูกมะพราว วาจะปลูกอยางไรใหมีการ
ใหน้ําไดอยางสะดวกและท่ัวถึงมะพราวทุกตนและ
พอเพียงตลอด จนมีความสะดวกในการใสปุยและเก็บ
เกี่ยวผลผลิต โดยท่ีแหลงปลูกมะพราวน้ําหอมมีการ
กระจาย 
 จะเห็นไดวา ปจจุบันพื้นท่ีสวนใหญในจังหวัด
ราชบุรีนิยมเพาะปลูกมะพราวน้ําหอม ประกอบกับมีการ
ใชเทคโนโลยีตางๆเขามาชวยเหลืองานท้ังดานการเกษตร 
ทําใหมีผูลงทุนปลูกมะพราวน้ําหอมเพิ่มมากข้ึนและคาด
วาในอนาคตจะมีปริมาณผลผลิตเพิ่มมากข้ึน ซึ่งควรเรง

หาทางในการสงเสริมและพัฒนาปรับปรุงกระบวนการ
เพาะปลูกมะพราวน้ําหอม ฉะนั้นเกษตรกรท่ีจะสามารถ
ดําเนินการตอไปได โดยรักษาคุณภาพ ควบคุมตนทุน
ไมใหสูงข้ึน และปรับใหมีกลยุทธการตลาดท่ีดีควบคูไป
ดวยเปนหลัก ทําใหผูประกอบการหลายรายไดมีการ
ป รั บ ตั ว ใ น ด า น ก า ร ต ล า ด  เ พื่ อ ก า ร แ ข ง ขั น กั บ
ผูประกอบการรายอื่น ๆ ในอนาคต เพื่อจะไดขอมูลความรู
เกี่ยวกับมะพราวน้ําหอม นํามาประกอบใชการดําเนิน
ธุรกรรมใหเกิดประสิทธิภาพและประโยชนมากท่ีสุด 
ดังนั้น จากเหตุผลท่ีไดกลาวมาแลวขางตน ผูวิจัยจึงสนใจ
ท่ีจะศึกษาถึงแนวทางการวางแผนกลยุทธการตลาดของ
ผูประกอบการและการปลูกสวนมะพราวน้ําหอม โดยกล
ยุทธการตลาดท่ีผูประกอบการไดดําเนินการทางดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและ  การสงเสริมการขาย 
ซึ่งจะเปนประโยชนกับผูประกอบการท้ังรายเกาและราย
ใหมในดานนี้ เพื่อใชในการวางแผนทางดานการตลาด
ตอไป  
 
วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของ
ผูบริโภคมะพราวน้ําหอม ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก 
จังหวัดราชบุรี 

2. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมี
ผลตอมะพราวน้ําหอม ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัด
ราชบุรี 

3. เพื่ อ เป รี ยบ เ ที ยบความพึ งพอ ใจขอ ง
ผูบริโภคมะพราวน้ําหอม ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก 
จังหวัดราชบุรี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 
สมมุติฐานการวิจัย 
 1. ผูบริโภคมะพราวน้ําหอมท่ีมีเพศตางกัน มี
ความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมแตกตางกัน 
 2. ผูบริโภคมะพราวน้ําหอมท่ีมีอายุตางกัน มี
ความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมแตกตางกัน 



 

 

 3. ผู บ ริ โ ภคมะพร า วน้ํ า หอมท่ี มี ร ะ ดับ
การศึกษาตางกัน  มีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอม
แตกตางกัน 
 4. ผูบริโภคมะพราวน้ําหอมท่ีมีอาชีพตางกัน มี
ความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมแตกตางกัน 
 5. ผูบริโภคมะพราวน้ําหอมท่ีมีระดับรายได
ตอเดือนตางกัน  มีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอม
แตกตางกัน 
 6. ผูบริโภคมะพราวน้ําหอมท่ีมีสถานภาพ
สมรสตางกัน มีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมแตกตาง
กัน 
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 1. เพื่อใหไดขอมูลในการปรับปรุงคุณภาพ
ของสินคาท่ีสงผลตอการเพิ่มการบริโภคมะพราวน้ําหอม 
และเพิ่มความสามารถในการแขงขันในตลาด ในเขต
อําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุร ี  
 2. เพื่อใหไดขอมูลดานความพึงพอใจของ
การบริโภคท่ีมีตอมะพราวน้ําหอม ในเขตอําเภอดําเนิน
สะดวก จังหวัดราชบุร ี     
 3. เพื่อใหไดทราบขอมูลดานพฤติกรรม
ผูบริโภคในการบริโภคมะพราวน้ําหอม ในเขตอําเภอ
ดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุร ี 
 
ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 
 ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขต เนื้อหา เวลาและ
พื้นท่ี ดังมีรายละเอียดดังตอไปนี้  
  

 ขอบเขตดานเนื้อหา  
 ผูวิจัยจะดําเนินการศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีมี
ผลกระทบตอการตลาดของมะพราวน้ําหอมของลูกคา 
และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจของลูกคา 
 

 ขอบเขตดานประชากร   
 ผูวิจัยจะดําเนินการศึกษาเฉพาะผูบริโภค
มะพราวน้ําหอม เฉพาะอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัด
ราชบุรีเทานั้น 
 ขอบเขตดานเวลา  
 ผูวิจัยจะดําเนินการศึกษา ระหวางวันท่ี 15 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2549 - 15 สิงหาคม พ.ศ. 2551  
  ขอบเขตดานพื้นที ่ 
 ผูวิจัยจะดําเนินการศึกษาในพื้นท่ีจั งหวัด
ราชบุรี  ซึ่งเปนพื้นท่ีของผูประกอบการสวนมะพราว
น้ําหอมท่ีมีพื้นท่ีในการปลูกมะพราวมากเปนอันดับสอง
ของประเทศ 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1. เพื่อใหทราบถึงขอมูลพฤติกรรมผูบริโภค
ในการบริโภคมะพราวน้ําหอม ในเขตอําเภอดําเนิน
สะดวก จังหวัดราชบุร ี    
 2. เพื่อใหทราบถึงขอมูลของความพึงพอใจ
ของผูบริโภคท่ีมีตอมะพราวน้ําหอม ในเขตอําเภอดําเนิน
สะดวก จังหวัดราชบุร ี  
 3. เพื่อใหทราบแนวทางประกอบการบริหาร
การตลาดขายมะพราวน้ําหอม 
 
ขอตกลงเบื้องตน 
 การตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภคและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอ
มะพราวน้ําหอมในพื้นท่ีอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัด
ราชบุรี  ถือวาการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง
เปนไปตามขอเท็จจริง    
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีบริโภคมะพราวน้ําหอม
ท่ีอยูพื้นท่ีในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
  



 

 

 สวนมะพราวน้ําหอม หมายถึง สวนท่ีปลูก
มะพราวน้ําหอมท่ีอยูในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัด
ราชบุรี 
 มะพราวน้ําหอม หมายถึง สายพันธุมะพราว
ชนิดหนึ่ง มีลักษณะของน้ํามีกลิ่นหอม     เปนพืชตระกูล
ปาลม มีช่ือวิทยาศาสตรวา Cocos  Nucifera  Lin. เปน
พวกตนเต้ีย  ลักษณะท่ัวไปของมะพราวตนเต้ีย คือ ไมมี
สะโพก   
 ปจจัยทางการตลาด หมายถึง ปจจัยดาน
สวนผสมทางตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาและบริการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) การกําหนด
ราคา (Prices) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การจัด
จําหนายสินคาและบริการ (Place) เพื่อสรางสรรคใหเกิดการ
แลกเปลี่ยนท่ีสามารถสนองความตองการของมะพราว
น้ําหอมในรูปแบบตางๆ เพื่อเปนการตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค โดยอาศัยการจัดการการตลาดซึ่ง
เปนท้ังศาสตรและศิลปในการเลือกตลาดเปาหมาย หา
ลูกคา  รักษาลูกคา  และเพิ่มจํานวนผูบริโภคมะพราว
น้ําหอม 
 พฤติกรรมผูบ ริโภค  หมายถึง  ผูบริโภค
สามารถท่ีจะเลือกซื้อมะพราวน้ําหอมตาม         ความ
ตองการเพื่อใหเกิดผลดีตอรางกายตอการบริโภคมะพราว
น้ําหอม อันเปนผลใหผูบริโภคมีสุขภาพสมบูรณ ผูปลูก
มะพราวน้ําหอมตางก็พยายามท่ีจะผลิตมะพราวน้ําหอมให
มีจํานวนมาก เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
และใหมียอดจําหนายใหไดมากท่ีสุดภายในจังหวัดราชบุรี 
โดยพยายามหาวิธีการตาง ๆ มาใชเพื่อใหผูบริโภคเกิด
ความสนใจในมะพราวน้ําหอม โดยการแปลงสภาพของ
มะพราวใหเปนรูปแบบตางๆ เชน วุนมะพราว น้ํามะพราว
ขวดหรือกระปอง  เปนตน   และการโฆษณาทาง
สื่อมวลชนตาง ๆ การลดราคา และแถมสินคา เปนตน 
 ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง มะพราว
น้ําหอมท่ีประเภทตาง ๆ ท่ีจะเสนอใหกับลูกคา   แนว
ทางการกําหนดตัว  product ใหเหมาะสม  ก็ตองดูว า

กลุมเป าหมายตองการอะไร  เ ชน  ตองการผลไม ท่ี
สะอ าด  สด  ในบรรจุ ภัณฑถื อส ะดวก  โดยไมสน
รสชาติ เราก็ตองทําตามท่ีผูบริโภคตองการแตโดยท่ัวไป
แนวทางท่ีจะทําสินคาใหขายไดมีอยูสองอยาง คือ 
มะพราวออน และมะพราวเผา           
 ราคา (Price) หมายถึง ราคาของมะพราว
น้ําหอมในตลาด แตไมใชวาคิดอะไรไมออกก็ลดราคา
อยางเดียว เพราะการลดราคามะพราวน้ําหอมอาจจะไมได
ชวยใหการขายดีข้ึนได หากปญหาอื่นๆยังไมไดรับการ
แกไข การต้ังราคาในท่ีนี้จะเปนการต้ังราคาใหเหมาะสม
กับมะพราวน้ําหอม และกลุมเปาหมายของเรา  
 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง วิธีการนํา
มะพราวน้ําหอมไปสู มือของลูกคา  หากเปนมะพราว
น้ําหอมท่ีจะขายไปหลายๆแหง วิธีการขายหรือการ
กระจายมะพราวน้ําหอมจะมีความสําคัญมาก หลักของ
การเลือกวิธีกระจายมะพราวน้ําหอมนั้นไมใชขายใหมาก
สถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะข้ึนอยูกับวา สินคาของทาน
คืออะไร และกลุมเปาหมายทานคือใคร    
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง 
การทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะสินคาของ
เรา เชน โฆษณาในสื่อตาง ๆ หรือการทํากิจกรรมท่ีทําให
คนมาซื้อมะพราวน้ําหอมของเรา เชน การทําการลดราคา
ประจําป   
 
สรุปผลการวิจัย 
1. พฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคมะพราวน้ําหอม 

ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
 ผูบริโภคสวนใหญเคยรับประทานมะพราว
น้ําหอมในลักษณะท่ีเปนน้ํามะพราวออน     (รอยละ 
51.00) โดยรับประทานในรูปแบบรับประทานท้ังน้ําและ
เนื้อมะพราว (รอยละ 41.80) สําหรับผูท่ีรับประทานเนื้อ
มะพราวน้ําหอมสวนใหญมักจะรับประทานหมดเลย (รอย
ละ 54.50) เหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกรับประทานมะพราว
น้ําหอมเพราะมีราคาถูก (รอยละ 42.80) ซึ่งผูบริโภคมีความ



 

 

คิดเห็นวาจุดเดนมากท่ีสุดของมะพราวน้ําหอม คือ  มี
รสชาติและกลิ่นหอม (รอยละ 41.50) ผูบริโภคสวนใหญ
จะเลือกซื้อมะพราวน้ําหอมในรูปแบบปลอกเปลือกมีสีขาว 
(รอยละ 32.30) และตองการมะพราวน้ําหอมท่ีมีรสชาติ
หอมหวานพอประมาณ (รอยละ 41.80) สําหรับความถี่ใน
การบริโภคมะพราวน้ําหอม ผูบริโภคสวนใหญจะบริโภค
มะพราวน้ําหอมมากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห (รอยละ 28.80) 
โดยครั้งลาสุดท่ีบริโภคมะพราวน้ําหอม คือ นอยกวา 1 
เดือน (รอยละ 50.80) โดยมีจุดประสงคในการซื้อมะพราว
น้ําหอมเพื่อบริโภคเอง (รอยละ  62.50) และเปนผู ท่ี
ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง (รอยละ 55.00) ผูบริโภคสวนใหญ
มักจะบริโภคมะพราวน้ําหอมท่ีบาน (รอยละ 56.00) โดย
ซื้อมะพราวน้ําหอมมาบริโภคครั้งละ 1 ลูก (รอยละ 29.50) 
และสวนใหญซื้อมะพราวน้ําหอมจากตลาดสดหรือตลาด
นัดท่ีตางๆ (รอยละ 28.30) 
 
2. ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีผลตอมะพราวน้ําหอม 

ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอม

ในภาพรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.78 และ SD = 0.92) 
โดยขอคําถามท่ีผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมะพราว
น้ําหอมมากท่ีสุด คือ ความหลากหลายของน้ํามะพราว
น้ําหอมในทองตลาด ( X  = 3.97 และ  SD = 1.01) 
รองลงมา คือ รสชาติของมะพราวน้ําหอม ( X  = 3.96 และ 
SD = 1.10) การรักษาคุณภาพมะพราวน้ําหอมโดยมีการ
ปองกันไมใหแมลงหรือสิ่งอื่นสิ่งใดลงในน้ําและเนื้อ
มะพราวน้ําหอม ( X  = 3.87 และ SD = 0.91) และความ
สะดวกในการหาซื้อมะพราวน้ําหอม ( X  = 3.83 และ SD 
= 0.84) ตามลําดับ สวนขอคําถามท่ีผูบริโภคมีความพึง
พอใจตอมะพราวน้ําหอมนอยท่ีสุด คือ การสงเสริมการ
ขายของมะพราวน้ําหอมโดยการมีโปรโมช่ัน ลดราคา หรือ
ไดของแถม ( X  = 3.45 และ SD = 0.84)   

3. การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคมะพราว
น้ําหอม ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี 
จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  

ผูบริโภคท่ีมีอายุและระดับรายไดตอเดือน
ตางกัน มีความพึงพอใจตอมะพราวน้ําหอมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สวนผูบริโภคท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และสถานภาพสมรสตางกัน มีความพึงพอใจตอมะพราว
น้ําหอมไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 

 
อภิปรายผล 
 จากการวิจัย เรื่องการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
และความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอมะพราวน้ําหอม  
ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี การคนหา
ลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  6W และ  1H ซึ่ ง
ประกอบดวย Who? What? Why? When? Where? และ 
How? เพื่อเปน     กลยุทธท่ีสําคัญท่ีจะคนหาพฤติกรรม
ผูบริโภคจะตองทราบวา ผูบริโภคเปนใคร? ตองการ
บริโภคอะไร ?  ทําไมจึงตองบริโภค ? ในการตัดสินใจ
ของการบริ โภคใครมีอิทธิพลตอการ ตัดสินใจใน            
การบริโภค ?  และจะบริโภคท่ีไหน ? บริโภคเม่ือไร ? 
บริโภคอยางไร ? ท่ีกลาวมาท้ังหมดนี้หากสามารถหา
คําตอบได ก็เทากับวาสามารถทราบลักษณะของผูบริโภค 
ทําใหเราสามารถวางแผน  และกําหนดยุทธวิธีตางๆ ของ
พฤติกรรมผูบริโภค และความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมี
ตอมะพราวน้ําหอม  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 Who is in the target market? ซึ่งหมายถึง 
กลุมเปาหมายของผูบริโภคมะพราวน้ําหอมซึ่งจะเปนเพศ
หญิงมากกวาเพศชาย โดยเปนเพศชาย  คิดเปนรอยละ 
59.25 และเพศหญิง คิดเปนรอยละ 40.75 สวนใหญมีอาย ุ
11 – 20 ป คิดเปนรอยละ 38.75 มีการศึกษาอยูในระดับ
มัธยมศึกษา/ปวช. คิดเปนรอยละ 38.25 สวนใหญเปน
นักเรียน  /  นักศึกษา  คิดเปนรอยละ  39.75 มีรายไดอยู



 

 

ระหวาง 5,001 - 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 54.75 และมี
สถานภาพโสดมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 63.00 

What does the consumer buy? ซึ่งหมายถึง 
ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคตัดสินใจบริโภคไดไดแก น้ํามะพราว
ออน คิดเปนรอยละ 51.00 รองลงมา คือ มะพราวเผา คิด
เปนรอยละ 29.80 และ วุนมะพราวน้ําหอม คิดเปนรอยละ 
13.30  

Why does the consumer buy? ซึ่งหมายถึง 
เหตุผลท่ีผูบริโภคมะพราวน้ําหอมบริโภคมะพราวน้ําหอม
จากปจจัยใดบาง ไดแก ราคาถูก  คิดเปนรอยละ 42.80 
รองลงมา  คือ ช่ืนชอบในรสชาติ ความหอมของน้ํา
มะพราว คิดเปนรอยละ 23.50 และหาซื้อไดงาย คิดเปน
รอยละ 16.50   

Who participates in the buying?  ซึ่ง
หมายถึง การตัดสินใจซื้อมะพราวน้ําหอม คือ ตัดสินใจซื้อ
ดวยตัวเอง คิดเปนรอยละ 55.00 รองลงมา คือ เพื่อนชวย
ตัดสินใจใหซื้อ  คิดเปนรอยละ  31.00 และครอบครัว
ตัดสินใจใหซื้อ คิดเปนรอยละ 14.00 

When does the consumer buy? ซึ่งหมายถึง 
ความถี่ในการบริโภคมะพราวน้ําหอม พบวา บริโภค
มากกวา 1 ครั้งตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 28.80 รองลงมา 
คือ  บริโภค 1 ครั้งตอวัน    คิดเปนรอยละ 18.00  และ
บริโภค 1 ครั้งตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 17.80  

Where does the consumer buy? ซึ่ง
หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบริโภคหาซื้อมะพราวน้ําหอม ไดงาย
และสะดวก ไดแก ตลาดสดหรือตลาดนัดท่ีตางๆ คิดเปน
รอยละ 28.30 รองลงมา คือ รานคาท่ัวไปตามถนน/ในซอย 
คิดเปนรอยละ 26.30 และในงานแสดงสินคา OTOP คิด
เปนรอยละ 13.50  

How does the consumer buy? ซึ่งหมายถึง 
จุดประสงคในการซื้อมะพราวน้ําหอม คือ ซื้อมาบริโภค
เอง คิดเปนรอยละ 62.50 รองลงมา คือ ซื้อมาบริโภคเอง
และเปนของฝากดวย คิดเปน รอยละ 21.50 ซื้อเพื่อเปน

ของฝาก คิดเปนรอยละ 10.00 และซื้อมาเพื่อทําอาหารท้ัง
คาวและหวาน คิดเปนรอยละ 6.00 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและความพึงพอใจ
ของผูบริโภคท่ีมีตอมะพราวน้ําหอมมีลักษณะการศึกษาถึง
สาเหตุในการบริโภคท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจใหบริโภค 
โดยเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด
ความรูสึกของผูบริโภค (Buyer’s black box) ซึ่งผูบริโภค
จะไดรับอิทธิพลนั้น และการตอบสนองของผูบริโภค 
(Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภค 
(Buyer’s purchase decision) โดยสามารถแยกรายละเอียด
ไดดังนี้  
 สิ่งกระตุนทางการตลาด ซึ่งหมายถึง สิ่งกระตุน
ท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด Marketing mix) 
ซึ่งประกอบไปดวย ผลิตภัณฑและบริการ (Product and 
Service) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion)  
 ความพึงพอใจของผูบริโภค (4P’s) 

 1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง เปนเรื่องของ
ผลิตภัณฑมะพราวน้ําหอม คือ น้ํามะพราวออน มะพราว
เผา มะพราวน้ําหอมปน วุนมะพราวน้ําหอม ท่ีตองการ
รับประทานของผูบริโภค ช่ืนชอบในรสชาติ และความ
หอมของน้ํามะพราว โดยใหความสําคัญโดยในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ย 3.96  

 2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาขายท่ีเหมาะสม
ตอผูบริโภค ใหความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 
3.72 โดยผูบริโภคจะไดบริโภคมะพราวน้ําหอมในราคาท่ี
ถูก   

 3. การจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง สถานท่ีใน
การจัดจําหนาย และความสะดวกใน    การหาซื้อ คือ หาง
และซูเปอรมารเก็ต Modern Trade เชน โลตัส บ๊ิกซี คารฟู 
ในงานแสดงสินคา OTOP รานคาท่ัวไปตามถนน/ในซอย 
ตลาดสดหรือตลาดนัดท่ีตางๆ และสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ 
ในประเทศ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.97 



 

 

 4. การสงเสริมการขาย (Promotion ) หมายถึง 
การสงเสริมการขายมะพราวน้ําหอมมีโปรโมช่ัน มีลด
ราคาหรือไดของแถม ลูกคาใหความสําคัญโดยรวมใน
ระดับปานกลางโดยมีคาเฉลี่ย 3.45 

 ปจจั ยทางการตลา ดของผู บ ริ โภค ( 4 P’s) 
หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจ เลือกซื้อสินคาและบริการ  ไดแก 
ผลิตภัณฑ (Product) การกําหนดราคา (Prices) การ
สงเสริมการตลาด (Promotion) การจัดจําหนายสินคาและ
บริการ (Place) เพื่อสรางสรรคใหเกิดการแลกเปลี่ยนท่ี
สามารถสนองความตองการของบุคคลและบรรลุ
วัตถุประสงคขององคกร ในกระบวนการแลกเปลี่ยนนี้
ตองพึ่งพางานหลายอยาง และตองอาศัยทักษะตางๆ เพื่อ
ใชในการตอบสนองความตองการของอีกฝายหนึ่ง โดย
อาศัยการจัดการการตลาดซึ่งเปนท้ังศาสตรและศิลปใน
การเลือกตลาดเปาหมาย เพื่อหาผูบริโภค รักษาผูบริโภค 
และเพิ่มจํานวนลูกคาโดยการสรางสรรค สงมอบ และ
สื่อสารใหเห็นถึงคุณคาของสินคาและบริการท่ีผูบริโภค
ไดรับ  
 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
ปจจัยทางการตลาดของผูบริโภคมะพราว

น้ําหอม(4P’s) หมายถึง ปจจัยดานสวนประสม ทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและ
บริการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product)         การกําหนดราคา 
(Prices) การสงเสริมการตลาด (Promotion) และการจัด
จําหนายสินคาและบริการ (Place) ซึ่งมีรายละเอียดของ
สวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง รูปแบบของ
มะพราวน้ําหอมท่ีตรงความตองการของผูบริโภค  คือ 
ความสะอาดและสด และรสชาติท่ีนารับประทาน 

   1.1  ความสะอาดและสด คือ นํามะพราว
ออกจากสวน จะตัดผลมะพราวออกจากทะลายทีละผล คัด
แยกผลไมสมบูรณ มีตําหนิ เปนโรคและผลเล็กออก นําน้ํา

สะอาดมาลางขจัดสิ่งสกปรก เพลี้ยหอยและเพลี้ยแปงออก
จากผล ใชผาสะอาดเช็ดผลใหแหง มะพราวน้ําหอมนิยม
มาแปรรูปมี     2 แบบ คือ 
      1.1.1 มะพราวควั่น เปนการตัดแตง
ใหมะพราวใหมีรูปทรงสวยงาม นารับประทาน  และ
สะดวกในการจัดวางผล 

      1.1.2  มะพราวเจียน เปนมะพราวท่ีตองเฉือน
ท้ังเปลือกนอก และเปลือกใน ลอกใหถึงกะลาเหลือเฉพาะ
สวนข้ัวผลไวเล็กนอย นําไปขัดกะลาจนเรียบโดยใชเครื่อง
เจียน  
 1.2  รสชาติท่ีนารับประทาน คือ มีรสหวาน
กลมกลอม มีกลิ่นหอมชวนนารับประทาน    มีสีสันขาว
ใสท้ังน้ําและเนื้อ ชวนใหอยากรับประทาน  

สรุปคือ มะพราวน้ําหอมมีการแปรรูปหลาย
รูปแบบ คือ แบบถุง แบบขวด และแบบกระปองซึ่งแตละ
แบบลวนแตชวนใหนารับประทานท้ังหมด 

2.  ราคา (Price) หมายถึง ราคาตองคุมคากับ
เงินท่ีจายไป มะพราวน้ําหอมตองมีหลากหลายลักษณะ 
เชน มีลักษณะเปนผล เปนถุงสําเร็จรูป มีหลากหลายราคา
ใหเลือก และหากซื้อหลายผลหรือหลายถุงก็จะมีการลด
ราคาใหถูกลง ดังนั้น ผูบริโภคมะพราวน้ําหอมสามารถ
เลือกบริโภคไดหลายหลากรูปแบบ ไมจําเปนตองเปน
แบบผลหรือแบบถุงอย างใดเพียงอย างหนึ่ ง  เพราะ
ผูประกอบการผลิตออกมาหลากหลายรูปแบบใหเลือก 
และผูประกอบการไดกําหนดราคาใหสอดคลองกับ
คุณภาพ ราคาตองคุมคากับเงินท่ีลูกคาจายไป และตองมี
การลดราคาใหแกผูบริโภค 

   2.1 ราคาตองเหมาะสมกับรูปแบบผลิตภัณฑ
ท่ีจัดจําหนาย เชน รูปแบบผลิตภัณฑเปนถุงราคาตอง
เหมาะสม 

   2.2  ผลิตภัณฑเปนขวด ราคาตองเหมาะสม 
ถาราคาแพงเกินไป ผูบริโภคก็จะไมสนใจ ในการซื้อ 

   2.3  ผลิตภัณฑ เปนกระปอง  ราคาก็ตอ ง
เหมาะสมเชนกัน 



 

 

3.  การจัดจําหนาย (Place) ผูบริโภคมะพราว
น้ําหอมไดใหความสําคัญในระดับมาก ในเรื่องทําเลท่ีต้ัง
ของสถานท่ีจําหนาย ผูบริโภคสามารถท่ีจะหาซื้อมะพราว
น้ําหอมตามสถานท่ีตางๆ ไมวาจะเปนหางสรรพสินคา 
ตามแหลงทองเท่ียวตางๆ ตามตลาด หรือแมกระท่ังตาม
ซุปเปอรมารเก็ต เพื่อความสะดวกในการหาซื้อ  
  3.1  การจัดจําหนายตามซุปเปอรมารเก็ต 
เพื่อความสะดวกในการหาซื้อผลิตภัณฑ และใหผูบริโภค
สามารถหาซื้องาย 
  3.2  การจัดจําหนายตามแหลงทองเท่ียว 
เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
  3.3  การจัดตามหางสรรพสินคา เพื่อให
ผูบริโภคหาซื้อผลิตภัณฑไดงายข้ึน  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง 
การใหบริการจัดสงมะพราวน้ํ าหอมใหแกผูบริโภค 
เพื่อใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑไดงายข้ึน และ
เพื่อใหลูกคาสนใจมะพราวน้ําหอมมากข้ึน ผูจัดจําหนาย
สามารถปรับปรุงผลิตภัณฑใหนาซื้อยิ่งข้ึน โดยท่ีผูจัด
จําหนายสามารถจัดทํารูปแบบของมะพราวน้ําหอมของ
ตนเอง เพื่อสรางความดึงดูดและนาสนใจตอผูบริโภค เชน 

  4.1 การจัดโปรโมช่ันสําหรับผูบริโภค คือ 
การสวนลดใหแกผูบริโภคท่ีมีการซื้อในจํานวนมาก 

  4.2  การ ทํา เอกสารแนะนํ าสินค า  คือ 
ผูประกอบการจัดทําเอกสารแนะนําสินคาใหแกผูบริโภค 
เพื่อใหผูบริโภคสะดวกในการตัดสินใจซื้อสินคา 

 4.3  การจัดชิมสินคาในรูปแบบตางๆ คือ 
การจัดใหผูบริโภคลองชิมมะพราวน้ําหอมในรูปแบบ
ตางๆ ไดแกแบบแปรรูปแลว หรือแบบกระปอง เพื่อให
ผูบริโภคตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคางายข้ึน 
 
ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
 จากการทําวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรม
ผูบริโภคและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอมะพราว
น้ําหอม  ในเขตอําเภอดําเนินสะดวก จังหวัดราชบุร ียังพบ

ประเด็นตัวแปรท่ีนาสนใจ      ซึ่งสามารถนํามาพัฒนา
พฤติกรรมผูบริโภค และความพึงพอใจของผูบริโภคใน
อนาคตใหสมบูรณมากยิ่งข้ึน เพื่อตอบสนองผูบริโภคให
ไดอยางแทจริง ประเด็นท่ีนาสนใจมีดังตอไปนี้ 

 1. การวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคผลไม
ในจังหวัดราชบุรี 

 2. การวิจัยเกี่ยวกับความพึงพอใจการบริโภค
ของการด่ืมน้ําผลไมในจังหวัดราชบุรี 
  3. การวิจัยเกี่ยวกับการสงเสริมดานการขาย
ผลไมในจังหวัดราชบุรี 
 4. การวิจัยนี้สามารถใชในการพัฒนาผลิตภัณฑ
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑในจังหวัดราชบุรี 
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