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บทคดัย่อ 

การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อทราบถึงสถานการณ์ดา้นการตลาดขา้วกลอ้งดอยภายใตต้รา
โครงการหลวง จากการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงบรรจุภณัฑ์ขา้วกล้องดอยภายใต้ตรามูลนิธิ
โครงการหลวง จึงไดท้  าการศึกษาถึงการยอมรับและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อขา้วกลอ้งดอยใน
บรรจุภณัฑ์แบบใหม่ โดยประเมินจากการเปล่ียนแปลงยอดขายหลังจากการเปล่ียนแปลง 
บรรจุภณัฑ ์และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถามจากลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ภายในร้าน
โครงการหลวงทั้ง 3 สาขาในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 100 ตวัอยา่ง โดยการแบ่งอตัราส่วนการเก็บ
ตวัอย่างจะพิจารณาจากปริมาณลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการในแต่ละสาขา ส าหรับการเก็บขอ้มูลใน
ร้านคา้โครงการหลวงแต่ละสาขาเป็นการสุ่มแบบตามสะดวก ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิง
พรรณนา 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากการรวมรวมปริมาณการขายขา้วกลอ้งท่ีผา่นงานคดับรรจุเชียงใหม่ 
มูลนิธิโครงการหลวง พบวา่ ปริมาณความตอ้งการขา้วกลอ้งบรรจุถุงมีปริมาณความตอ้งการขา้ว
กล้องดอยมากอยู่ 2 ช่วงคือในช่วงเดือนสิงหาคมและเดือนธันวาคม โดยมีสาเหตุมาจากใน
ช่วงเวลาดงักล่าวทางมูลนิธิโครงการหลวงมีได้มีการจดังานประจ าปี ถือไดว้่าเป็นการน าเสนอ
สินคา้ให้ผูบ้ริโภครับทราบผ่านการจดังาน อีกทั้งเพื่อร่วมเฉลิมพระเกียรติพระบาทสมเด็จพระ
เจา้อยูห่วัและสมเด็จพระนางเจา้สิริกิต์ิ พระบรมราชินีนาถ เน่ืองในวนัคลา้ยวนัพระราชสมภพ  

http://mis.agri.cmu.ac.th/person/view_person_detail.asp?id=2983
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ผลการศึกษาการยอมรับและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อข่าวกลอ้งดอยในบรรจุภณัฑ์แบบ
ใหม่ พบว่า กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยู่ในช่วง 31 - 60 ปี มีอาชีพรับราชการ ระดบั
การศึกษาตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไป การตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วกลอ้งจะเป็นการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ท่ีจะเลือกซ้ือเอง มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป ในการซ้ือขา้วกลอ้งแต่ละคร้ังท า
การซ้ือคร้ังละ 1-2 ถุง โดยมีความถ่ีเดือนละ 1-2 คร้ัง ขนาดท่ีซ้ือเป็นขนาดบรรจุ 1 กิโลกรัม สาเหตุ
เน่ืองจากกงัวลเร่ืองมอดขา้วและกล่ินหืนของขา้วกลอ้ง ผลจากการเปล่ียนแปลงบรรจุภณัฑ์แบบ
ใหม่ท่ีมีต่อการยอมรับและทศันคติของผูบ้ริโภค พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยในระดบัเห็น
ดว้ยอย่างยิ่ง ต่อผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ ความสะอาดและความสวยงาม มีขอ้มูลดา้นต่างๆ ท่ีแสดง
บนบรรจุภณัฑ์ ทั้งน้ีผูบ้ริโภคให้การยอมรับและมีทศันคติท่ีดีในตราการคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ไม่น้อยกว่าการรักษารสชาติให้คงอยู่ไม่เกิดการเปล่ียนไปของกล่ิน ในด้าน
ราคากลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยอยา่งยิง่ท่ีสินคา้ตอ้งมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ส าหรับสถานท่ีจ าหน่าย
ตอ้งมีความสะอาดส าหรับการส่งเสริมการขายกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ย หากมีพนกังานขายแนะน า
และให้ขอ้มูลสินคา้ การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ การประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ือง การลดแลกแจก
แถม หรือการขายตรงโดยใชพ้นกังานนั้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

จากการส ารวจถึงปัญหาในการเลือกซ้ือขา้วกลอ้งดอย พบวา่ การท่ีสินคา้ไม่มีเคร่ืองหมาย
รับรองไม่ถือวา่เป็นอุปสรรคต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วกลอ้งดอยเน่ืองจากมีความเช่ือมัน่ในตรา
สินคา้ ส าหรับปัญหาดา้นราคามีปัญหาน้อยจากการท่ีสินคา้ไม่มีการติดป้ายท่ีชดัเจน ไม่สามารถ
ต่อรองราคาได ้หรือราคาไม่เหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ ในส่วนปัญหาของการจดัจ าหน่าย
พบว่าสถานท่ีจ าหน่ายท่ีมีไม่มากยงัคงเป็นอุปสรรคต่อการขยายตลาด ส าหรับปัญหาด้านการ
ส่งเสริมการตลาดพบว่าการส่งเสริมการตลาดท่ียงัมีไม่มากพอและโปรโมชั่นไม่มีความจูงใจ 
พบวา่เป็นปัญหาแต่เป็นปัญหาในระดบัต ่า 

ส าหรับยอดขายหลงัจากการเปล่ียนแปลงบรรจุภณัฑ ์พบวา่ ปริมาณการขายขา้วกลอ้งดอย
ในบรรจุภณัฑ์แบบใหม่ขนาดบรรจุ 1 และ 2 กิโลกรัม เพิ่มข้ึนร้อยละ 22 และ 40 ตามล าดบั และ
เม่ือพิจารณาจ านวนลูกคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือพบว่า มีจ านวนท่ีคงเดิม โดยปริมาณการสั่งซ้ือเฉล่ียจาก
ลูกคา้ต่อรายมีปริมาณท่ีมากข้ึน  

จากผลการศึกษาขา้งตน้ช้ีใหเ้ห็นวา่ การเปล่ียนแปลงรูปแบบบรรจุขา้วกลอ้งดอยแบบใหม่
นั้นไดรั้บการตอบสนองจากลูกคา้ในระดบัท่ีดี มีผลให้ปริมาณการขายเพิ่มข้ึน ถึงแมร้าคาจ าหน่าย
จะเพิ่มข้ึน โดยการเพิ่มข้ึนของยอดขายเป็นการเพิ่มจากปริมาณการสั่งซ้ือของลูกคา้เดิมแต่ละราย   
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ABSTRACT 

The objective to this study was to investigate the marketing situation of highland brown 
rice under the Royal Project brand after improve and change the product packaging. The survey 
using questionnaire was conducted on 100 consumers from 3 branches of the Royal Project shop 
in Chiang Mai province. The consumer’s acceptance and attitude toward new package was 
analyzed in corporation with the change in sale. The ratio of data collection is randomly 
depended on the number of consumer for each branch based on the results of descriptive 
statistics. 

The total sale data collected via Chiang Mai packing house of the Royal Project 
indicated that demand for the packaged highland brown rice high in 2 months of each year, 
August and December. This phenomenon is coincide with the annual Royal Project fair which is 
used to promote the products of the Royal Project to consumer, together with, the Majesty King 
and Queen’s birthday celebration.   

The results from the consumer’s survey about acceptance and attitude to the new 
package indicate that most of the consumers are female, with age 31-60 years old, with average 
of 2 members in the family most of them are government’s employee with educational level 
higher than bachelor degree. They make the decision to buy the product by themselves. They 
prefer to buy the 1 kilogram package for 1-2 times a month with 1-2 packs each time because 
they worry about the bug and aging smell of highland brown rice.  
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After changing the packaging material, the results indicated that the consumer highly 
agree that product quality, clean, and beautiful package with all necessary information. Not only 
the taste but maintenance and increase quality of shelf life resulting in increases the consumer’s 
acceptable and attitude level to product. In addition, the consumers accept to pay higher price for 
higher quality. The cleanness of the shop is also considered. The introduction and more 
information from the vender with the good advertisement and promotion played important role 
for the consumer’s decision.  

However, the product without guarantee is not the problem for purchasing because 
consumers have confidence in the Royal Project brand. Also the problems from the unclear 
price, cannot bargain for price climitted marketing channel due to few branches, and unattractive 
marketing promotion are not major problem for this product. 

The results present that the total sale is increased 22 and 44 percentages after the new 
package in 1 and 2 kilogram, respectively. Although the number of total consumers is not 
increased but an average total purchase of each consumer has been increasing. These results 
suggest that the renew packaging improve the total sell and order from the costumers even with 
higher price.        

 


