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อภิสิทธิ์ แกวใสย : ปจจัยสวนผสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย
ของเกษตรกร กรณีศึกษา ในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา 
จังหวัดราชบุรี.  อาจารยที่ปรึกษา : ดร. ดิสสทัต ประเสริฐสกุล, 105 หนา. 

 
การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค เ พ่ือ ศึกษาปจจัยดานประชากร  สวนประสม  

ทางการตลาด ที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา และที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ  
ปุยอินทรีย กลุมตัวอยาง ไดแก เกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอ
บานคา จังหวัดราชบุรี จํานวน 290 คน เครื่องมือในการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช
ในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาความถี่ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
Independent Sample, T-Test, One-Way Analysis of Variance และ Simple Linear 
Regression Analysis 

กลุมตัวอยางสวนใหญ เปนเพศชาย อายุระหวาง 46–55 ป มีวุฒิการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษา มีขนาดพื้นที่การเพาะปลูกนอยกวา 10 ไร และมีรายไดในครัวเรือน (ตอเดือน)
5,001-10,000 บาท  มีพฤติกรรมเคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรีย  เลือกซื้อตราอ่ืนๆ  จาก
รานคาทองถิ่นในตําบลบานบึง เปนปุยอินทรียสูตรเรงตน มีปริมาณการซื้ออยูที่ 7–9 
กระสอบ มีความถี่ในการซื้อ 2 ครั้งตอป ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย อยูในเกณฑมาก ความจงรักภักดีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  
ปุยอินทรีย อยูในเกณฑมาก  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เกษตรกรที่มีอายุ วุฒิการศึกษา รายไดใน
ครัวเรือน ตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน ขณะที่ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดทุกดาน (ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการการสงเสริม
การตลาด) มีผลตอความภักดีในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากผลการศึกษาผูจําหนายปุยอินทรีย ควรใหความสําคัญกับปจจัยสวนบุคคล
ทางดานอายุ วุฒิการศึกษา และรายไดในครัวเรือน เพ่ือพัฒนาระดับของความจงรักภักดีตอ
ตราสินคาใหมากขึ้น ในขณะเดียวกันแนวทางในการทําการตลาดในอนาคตควรมีการเนน
สวนประสมทางการตลาดในทุกดานอยางตอเน่ือง เพ่ือรักษาฐานลูกคาในระยะยาว 
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APISIT KAEWSAI : MARKETING MIX FACTORS AFFECTING A BUYING  
DECISION OF ORGANIC FERTILIZERS : A CASE STUDY OF FARMERS IN 
BANKA DISTRICT ADMINISTATION RATCHABURI. ADVISOR :               
DR. DISSATAT PRASERTSAKUL, 105 PP.  
 
This research examines personal and marketing mix factors which affect 

brand loyalty and buying decision.  It surveyed 290 farmers in ‘Bung Baan Kha’ District 
Administration, Rachaburi, Thailand by using structured questionnaire.  The collected 
data was analyzed utilizing Independent Sample T-test, One-way Analysis of Variance, 
and Simple Linear Regression Analysis. 

Descriptive data showed that most respondents were male aged between    
46–55 years old.  Most of them owned less than 10 Rais of cultivation areas and had 
household income between baht 5,001 and 10,000.  In terms of purchasing behavior, all 
of respondents had ever bought organic fertilizers before, chiefly accelerating formula, 
from different local shops.  They mostly bought organic fertilizers twice a year with 7 – 9 
sacks each.  Loyalty scores were relatively high.  Research findings revealed that age, 
education level, and household income affected loyalty level significantly, whilst all 
marketing mix factors influenced loyalty level.  

In sum, producers of organic fertilizer should pay attention to personal factors 
(I.e., age, education levels, and household income) which were found to affect loyalty 
level. Furthermore, all market mix factors must be emphasized so as to keep long term 
relationship with customers. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  

ประเทศไทยเปนประเทศเกษตรกรรมและมีการผลิตผลผลิตทางการเกษตรประเภท
ตางๆ ออกมาหลอเลี้ยงประชากรทั้งในและตางประเทศมาเปนเวลาชานาน และจากนโยบายของ
รัฐบาลในการใชยุทธศาสตรครัวไทยสูครัวโลก เพ่ือเปนการสงเสริมการขยายตลาดอาหารไทยให
กระจายออกไปทั่วโลก เพ่ือเปนการสงเสริมการขยายตลาดอาหารไทยใหกระจายออกไปทั่วโลก 
รวมทั้งกระแสบริโภคอาหารปลอดสารพิษในประชาคมโลกกําลังเปนที่นิยมมากขึ้น และในฐานะ
ที่ประเทศไทยเปนผูผลิตและสงออกอาหารชั้นนําของโลก จึงจําเปนตองใหความสําคัญกับการ
ผลิตอาหารที่ปลอดสารพิษ โดยจะตองเร่ิมตนที่การบํารุงรักษาคุณภาพดินใหดีเสียกอน ดังน้ัน
การที่เกษตรกรไทยหันมาใชปุยอินทรียและปุยชีวภาพจึงมีสวนสําคัญในการฟนฟูสภาพดินและ
ทําใหประชาคมเชื่อม่ันในสินคาเกษตรและอาหารไทยมากยิ่งขึ้น สอดรับกับนโยบายของ
รัฐมนตรีวาการกระทรวงเกษตรและสหกรณที่ระบุวาการผลิตและใชปุยอินทรียและปุยชีวภาพ
อยางแพรหลายถือเปนสิ่งสําคัญและจําเปน เพราะเปนการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน
บนเวทีโลก เนื่องจากผูบริโภคตางใหความสําคัญกับสุขอนามัยและความปลอดภัยทางดาน
อาหาร ทั้งน้ีเกษตรอินทรียจะชวยลดตนทุนการผลิตลงกวารอยละ 70 แลวยังลดการนําเขา
ปุยเคมีและสารเคมีจากตางประเทศ (โกมล นาคสิงห.  2550) 

ปจจุบันประเทศไทยผลิตปุยอินทรียในเชิงอุตสาหกรรม เพ่ือใชในการเพาะปลูกและ
การสงออก จํานวนโรงงานที่ผลิตปุยอินทรียที่มีการจัดตั้งแลวทั่วประเทศ มีจํานวน 1,940 
โรงงาน ซึ่งภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีโรงงานผลิตปุยอินทรียมากที่สุดจํานวน 1,049 แหง 
รองลงมาคือภาคเหนือ 248 แหง และภาคกลาง 240 แหง โดยสวนมากโรงงานผลิตปุยอินทรีย
นั้นจะตั้งอยูในพ้ืนที่ที่มีความตองการใชและเปนพ้ืนที่ที่มีวัตถุดิบในการผลิต เกษตรกรไทยมี
แนวโนมเพ่ิมมากขึ้น โดยการสํารวจเบื้องตนพบวาเกษตรกรมีความตองการใชปุยเคมีในการ
ผลิตพืชโดยรวมนับแตป 2546-2550 มีแนวโนมเพ่ิมขึ้นโดยตลอด กลาวคือ เพ่ิมขึ้นจาก
ประมาณ 3.88-3.89 ลานตัน ในป 2546 เปน 4.32-4.40 ลานตันในป 2550 หรือมีอัตราเพิ่ม
เฉลี่ยประมาณรอยละ 2.73-3.14 ในป 2551 ไทยนําเขาปุยอินทรีย 3,797,748,748 ตัน มูลคา
กวา 75,609 ลานบาท แนวโนมการเติบโตของปุยอินทรียเพ่ิมมากขึ้นเนื่องจากปจจุบันการใชปุย
อินทรียอยูในปริมาณต่ํา รวมทั้งมาตรการควบคุมมาตรฐานของปุยอินทรียซึ่งจะเปนการควบคุม
มาตรฐานการผลิตและการจําหนายปุยอินทรียอยางเปนระบบมากขึ้น (โกมล นาคสิงห.  2550) 
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จังหวัดราชบุรีเปนจังหวัดหนึ่งที่มีการผลิตผลผลิตทางการเกษตรทั้งขาว ไมผลและไม
ยืนตนเปนจํานวนมาก ตําบลบานบึง อําเภอบานคา เปนตําบลหนึ่งในจังหวัดราชบุรีที่มีสภาพ
ทางภูมิศาสตรและการดํารงชีวิตโดยมีอาชีพเกษตรเปนหลัก โดยมีประชากรที่ประกอบอาชีพ
การเกษตรจํานวน 1,054 ครัวเรือน และมีพ้ืนที่เพาะปลูกจํานวน 39,909 ไร มีการเพาะปลูกพืช
หลากหลายชนิด เชน สับปะรด ออยโรงงาน มันสําปะหลัง ขาวโพด เปนตน (สํานักงานสงเสริม
การปกครองทองถิ่นอําเภอบานคา.  2553) ในแตละปจะตองใชปจจัยการผลิตเปนจํานวนมาก
ซึ่งหน่ึงในนั้นคือปุย โดยในปจจุบันเกษตรกรในตําบลบานบึง อําเภอบานคา จะจัดหาปุยอินทรีย
ไดจากรานคาทองถิ่นในอําเภอบานคา และจากอําเภอใกลเคียงรวมทั้งรานคาในอําเภอเมืองดวย
และในแตละปจะมีผลิตภัณฑปุยอินทรียเพ่ิมมากขึ้นมาในทองตลาดหลายชนิด ทั้งน้ีทําใหแตละ
ตราสินคาตองมาแยงชิงสวนแบงตลาดโดยวิธีการตางๆ 

ดังนั้น ผูศึกษาจึงตองการศึกษาปจจัยดานประชากรและปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอความภักดีในตราสินคาและการตัดสินใจเลือกซื้อปุยอินทรียของเกษตรกร 
เพ่ือนําขอมูลที่ไดไปเปนประโยชนตอผูประกอบการจําหนายปุยอินทรียในการจัดทําแผนและ
การกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.  เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากร ที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา ของเกษตรกรใน
เขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 

2.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา ของ
เกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 

 
ขอบเขตการศึกษา 

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง ประชากร ไดแก เกษตรกรในเขตองคการบริหารสวน
ตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี และกลุมตัวอยาง ไดแก เกษตรกรในเขตองคการ
บริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี จํานวน 290 คน  

2.  ขอบเขตดานเนื้อหา คือการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอความภักดี
ในตราสินคาและการตัดสินใจเลือกซื้อปุยอินทรีย ของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบล
บานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 

3.  ขอบเขตดานระยะเวลา เก็บขอมูลระหวาง เดือนมกราคม ถึง เมษายน พ.ศ. 2553 
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สมมติฐานของการศึกษา 
   1.  ปจจัยดานประชากรที่แตกตางกันสงผลใหมีความภักดีในตราสนิคาแตกตางกัน 
   2.  ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่แตกตางกัน   มีผลตอความภักดีในตราสินคา 
แตกตางกัน 

 
กรอบแนวคดิในการศึกษา 

การศึกษา เรื่อง “ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อปุยอินทรีย ของ
เกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี” มีกรอบ
แนวความคิดในการวิจัย ดังนี้ (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550)  

 
ตัวแปรอิสระ                    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยดานประชากร 
1.   เพศ 
2.   อายุ 
3.   วุฒิการศึกษา 
4.   การประกอบอาชีพเกษตรกร 
5.   ขนาดพื้นที่การเพาะปลูก 
6.   รายไดเฉลี่ยตอป 

ความภักดีในตราสินคา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1.   ดานผลิตภัณฑ 
2.   ดานราคา 
3.   ดานการจัดจําหนาย 
4.   ดานสงเสริมการตลาด 
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ประโยชนทีค่าดวาจะไดรบั 
1.  เพ่ือใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อปุย

อินทรีย ของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 
เพ่ือใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพของปุยในดานตาง ๆ  

2.  ขอมูลที่ไดจะเปนประโยชนตอผูประกอบธุรกิจปุย เพ่ือใชในการวางแผนและ
กําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของเกษตรกร 
 
นิยามศัพท 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยที่ใชสนองความตองการของ
เกษตรกร ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  หมายถึง  สิ่งที่เสนอขายโดยผูขายเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  

ปจจัยดานราคา หมายถึง เปนสิ่งกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา 
ผูบริโภคจะใชราคาเปนสวนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณคาของผลิตภัณฑที่เขา
คาดหมายวาจะไดรับ 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย หมายถึง ชองทาง วิธีการ การกระจายผลิตภัณฑไปให
ผูบริโภค 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายและผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึงจากบรรดาทางเลือก
ตางๆที่มีอยู ซึ่งในที่นี้จะหมายถึงสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการการเลือกซื้อ และ
ภาพลักษณขององคกรชวยในการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย 

ปุยอินทรีย (Organic Fertilizer) หมายถึง ปุยที่ผลิตจากอินทรียสารโดยกรรมวิธี
ตางๆ และจะเปนประโยชนตอพืชเม่ือผานกระบวนการเปลี่ยนแปลงตางๆ ทางชีวภาพเสียกอน 

เกษตรกร หมายถึง ผูประกอบการในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอ
บานคา จังหวัดราชบุรี ซึ่งเปนผูผลิตพืชผลทางการเกษตรเปนหลัก  

ความภักดีในตราสินคา หมายถึง ความเต็มใจของผูบริโภคที่จะทําการอุปถัมภธุรกิจ
นั้นตอไป โดยมีการซื้อและใชสินคาหลายครั้งซํ้ากัน แลวมีการแนะนําเพื่อนหรือคนใกลชิดใหมา
ซื้อสินคาชนิดนั้นอีกดวย 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
ในการศึกษาปจจัยสวนผสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อปุยอินทรียของ

เกษตรกร ในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี ประกอบดวย 
ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้  

1.  แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
2.  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
3.  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริภค 
4.  แนวคิดและทฤษฏีทัศนคติของผูบริโภค 
5.  ทฤษฎีการตัดสินใจ 
6.  แนวคิดเกี่ยวกับปุย 
7.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 81) ไดกลาวถึง การตลาด หมายถึง กระบวน 

การวางแผน (Planning) การบริหารแนวความคิด (Concept) การตั้งราคา (Price) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) การจัดจําหนาย (Distribution) ความคิด สินคา และบริการ (Idea, 
Goods and Service) เพ่ือสรางใหเกิดการแลกเปลี่ยน (Exchange) โดยสามารถบรรลุวัตถุ 
ประสงคขององคการ และสนองความพึงพอใจของบุคคล หรือหมายถึง กระบวนการทางสังคม
และการบริหาร (Social and Managerial Process) ซึ่งบุคคลและกลุมบุคคลไดรับสิ่งที่สนอง
ความจําเปนและความตองการของเขาจากการสราง (Creating) การเสนอ (Offering) และการ
แลกเปลี่ยน (Exchange) ผลิตภัณฑที่มีมูลคากับบุคคลอื่น  

อัจจิมา เศรษฐบุตร ; และ คณะ (2544 : 3) ไดกลาววา การตลาด หมายถึง กิจกรรม
ของมนุษยที่มุงสนองความตองการ โดยกระบวนการแลกเปลี่ยน เม่ือมนุษยเกิดความจําเปนที่
ตองการอากาศหายใจ ตองการอาหารและน้ํา เพ่ือใหชีวิตอยูรอด ตองการเสื้อผาสวมใสและ   
อ่ืน ๆ เพ่ือสนองความตองการและความพอใจ สิ่งเหลานี้ยังไมใชการตลาด การที่จะมีการตลาด
จะตองมีการแลกเปลี่ยนเขามาเกี่ยวของดวย โอกาสที่มนุษยจะไดสินคาที่จะทําใหเขาพอใจ อาจ
แบงออกไดเปน 4 ทางเลือก คือ 

ทางเลือกที่ 1 การชวยตนเอง คือ เม่ือมนุษยเกิดความตองการทางอาหารก็จะดับ
ความตองการของคนโดยการพยายามตกปลา ลาสัตว หรือเก็บผลไมรับประทานเอง โดยไมตอง
ไปยุงเกี่ยวกับใคร ในกรณีนี้ถือวาไมมีตลาดและไมมีการตลาดเขามาเกี่ยวของ 
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ทางเลือกที่ 2 การบังคับขูเข็ญ เม่ือมนุษยเกิดความหิวโหย ก็อาจจะขโมยอาหารของ
คนอ่ืนมาได 

ทางเลือกที่ 3 การออนวอน เม่ือเกิดความตองการมนุษยจะขอความกรุณาจากผูอ่ืนให
บริจาคอาหาร 

ทางเลือกที่ 4 การแลกเปลี่ยน เม่ือมนุษยเกิดความตองการจะพยายามติดตอผูที่มี
อาหารและจะยื่นขอเสนอบางสิ่งบางอยางเปนการแลกเปลี่ยนอาหารนั้นโดยการใหเงิน สินคาอ่ืน 
หรือบริการใด ๆ ก็ไดเปนการแลกเปลี่ยน 

ดังนั้นการตลาดเกี่ยวของกับทางเลือกสุดทาย คือ การแลกเปลี่ยนเพ่ือใหไดสินคาและ
บริการ เพ่ือใหมนุษยพอใจและสนองความตองการ การแลกเปลี่ยนจะตองประกอบดวย
ดังตอไปน้ี  

1.  ตองมีบุคคล 2 กลุม 
2.  แตละกลุมตองมีสิ่งที่มีคุณคาตออีกฝายหนึ่ง 
3.  แตละกลุมจะตองมีความสามารถในการสื่อสารคมนาคม และการขนสง 
4.  แตละกลุมตองอิสรภาพในการตอบรับหรือปฏิเสธขอเสนอ 
ถาการแลกเปลี่ยนประกอบดวยสภาวการณทั้ง 4 ดังกลาว ก็มีแนวโนมวาจะมีการ

แลกเปลี่ยนเกิดขึ้นแตจะมีการเปลี่ยนจริง ๆ หรือไม ขึ้นอยูกับวา 2 กลุมน้ันจะสามารถหา
ขอตกลงในการแลกเปลี่ยนที่จะใหผลประโยชนทั้งสองฝาย (หรืออยางนอยไมเสียผลประโยชน
ซึ่งกันและกัน)  

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย  
1.  ดานผลิตภัณฑ 
2.  ดานราคา 
3.  ดานการจัดจําหนาย 
4.  ดานสงเสริมการตลาด 
 
ดานผลิตภัณฑ (Product) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 35-36) ไดกลาวถึง ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่

นําเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขาย
อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ 
องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธคาผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

1.  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑ
และคุณสมบัติอ่ืน ๆ ที่เหนือกวาคูแขงขัน ประกอบดวย 
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 1.1  ความแตกตางดานบริการ (Services Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางดานบริการที่เหนือกวาคูแขงขันและลูกคาพึงพอใจหรืออาจเรียกวา ผลิตภัณฑควบ 
(Augmented Product) ซึ่งประกอบดวยการติดตั้ง การขนสง การบริการใหคําแนะนําลูกคา และ
บริการอ่ืน ๆ 

 1.2  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนกิจกรรม การ
ออกแบบลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษัทใหแตกตางจากคูแขงขัน และสามารถสนอง
ความพึงพอใจของลูกคา 

 1.3  ความแตกตางดานบุคลากร (Personal Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางในคุณสมบัติของบุคลากรธุรกิจจะมีขอไดเปรียบคูแขงโดยการจางและการฝกพนักงานที่
ดีกวาคูแขงขัน การฝกอบรมพนักงานใหมีคุณภาพดีขึ้นประกอบดวย 

   1.3.1  ความสามารถ (Competence) พนักงานตองมีความรูความชํานาญ 
   1.3.2  ความมีน้ําใจ (Courtesy) พนักงานตองมีมนุษยสัมพันธ มีความเปน

กันเอง 
   1.3.3  ความเชื่อถือได (Credibility) พนักงานบริษัทตองมีความนาเชื่อถือ 
   1.3.4  ความไววางใจ (Reliability) พนักงานตองทํางานดวยความสม่ําเสมอ

และถูกตอง สรางความไววางใจใหแกลูกคาได 
   1.3.5  การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานตองใหบริการและ

แกไขปญหาใหแกลูกคาดวยความรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ 
 1.4  ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการสรางความ

แตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ ซึ่งเนนหนักดานจิตวิทยา หรือ
อารมณหรือสัญลักษณ แมวาผลิตภัณฑตาง ๆ จะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
เหมือนกัน แตผูซื้อจะรูสึกถึงความตองการ (ความแตกตาง) ในภาพลักษณของผลิตภัณฑที่
แตกตางกัน 

2.  พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ ซึ่งแบงออกเปน 4 ระดับ ดังนี้ 

 2.1  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานสําหรับ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่
สมบูรณขึ้น ไดแก คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ ตราสินคา 

 2.2  รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือ (Generic Product) 
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริม
ผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณขึ้น ไดแก คุณภาพ (Quality) รูปรางลักษณะ (Feature) รูปแบบ 
(Style) บรรจุภัณฑ (Packaging) ตราสินคา (Brand)  
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  2.3  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ประโยชนเพ่ิมเติมหรือ
บริการที่ผูซื้อจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน 
การขนสง การใหสินเชื่อ 

  2.4  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติ
และเงื่อนไขที่ผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับการใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑไววา ผลิตภัณฑ หมายถึง 
ตัวสินคาบวกกับความพอใจและผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคานั้น ผูบริหาร
การตลาดจะตองมีการปรับปรุงสินคาหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาใหสอดคลองกับความตองการของ
กลุมเปาหมาย โดยเนนถึงการสรางความพอใจใหแกผูบริโภคและสนองความตองการของ
ผูบริโภคเปนสําคัญ ในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑจะตองศึกษาปญหาตาง ๆ ที่ครอบคลุมถึง
การเลือกตัวผลิตภัณฑหรือสายผลิตภัณฑ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคาในสายผลิตภัณฑ 
ลักษณะของผลิตภัณฑ ในเร่ืองคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบริการ
ประกอบการขาย การรับประกัน ฯลฯ ผลิตภัณฑที่ผลิตออกจําหนายตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภคกลุมใด วงจรผลิตภัณฑของสินคามีระยะเวลานานเทาใด ในแตละชวงเวลาของ
วงจรผลิตภัณฑนั้น นักบริหารการตลาดควรจะใชกลยุทธทางการตลาดอยางไรและเมื่อตองการ
ที่จะสรางความเจริญกาวหนาใหแกกิจการ ธุรกิจจะตองมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหมให
สอดคลองกับความตองการของตลาดไดอยางไร ปจจุบันจะเห็นไดวาผูบริโภคใหความสนใจและ
พิถีพิถันในการเลือกซื้อสินคามากกวาแตกอน บทบาทของการบรรจุภัณฑจึงมีความสําคัญตอ
ตัวผลิตภัณฑอยางยิ่ง การบรรจุภัณฑจะกอใหเกิดประโยชนหลักอยู 2 ประการดวยกัน คือ เปน
การปองกันคุณภาพของสินคาและชวยสงเสริมการจําหนาย ดังน้ัน รูปรางของภาชนะบรรจุหรือ
หีบหอในปจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และวัสดุที่ใชทําหีบหอแปลกใหมกวาเดิม บอยครั้งที่ผูบริโภค
ตัดสินใจซ้ือสินคาโดยคํานึงถึงตัวบรรจุภัณฑมากกวาตัวสินคา ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นมาจําหนาย
ในตลาดจะตองมีการกําหนดตราสินคาและเครื่องหมายการคา เพ่ือเปนการแสดงใหเห็นวา
ผลิตภัณฑนั้นเปนของผูผลิตรายใดรายหนึ่งอยางชัดเจน ตราสินคาเปนสิ่งที่มีประโยชนแก
ผูบริโภค ทําใหผูบริโภคทราบวาสินคาชนิดนั้น เปนของผูผลิตรายใด ผูบริโภคจะสามารถใช
ประสบการณในอดีตมาชวยในการตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น โดยมิตองสอบถามขอมูลอยูตลอดเวลา
และเกิดความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อสินคานั้น 

พิบูล ทีปะปาล (2543) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑไววา ผลิตภัณฑ หมายถึง     
สิ่งใด ๆ ที่สามารถนําเสนอขายใหแกตลาดเพื่อทําใหความตองการและความจําเปนของผูซื้อ
ไดรับการตอบสนอง ทําใหไดรับความพึงพอใจ ซึ่งสามารถจําแนกประเภทของผลิตภัณฑได 2 
แบบ คือ 

แบบที่ 1 การแบงตามคุณลักษณะของผลิตภัณฑ ไดแก 
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1.  สินคาไมคงทน (Nondurable Goods) เปนสินคาที่มีตัวตนสามารถจับตองได เชน 
สบู 

2.  สินคาคงทน (Durable Goods) เปนสินคาที่มีตัวตนสามารถจับตองได เชน ตูเย็น 
เครื่องจักร 

3.  บริการ (Services) เปนกิจกรรม หรือใหความพึงพอใจตาง ๆ จัดเสนอขึ้นเพื่อขาย 
แบบที่ 2 การแบงตามคุณลักษณะการใชและการซื้อ ไดแก 
1.  สินคาเพื่อการบริโภค 
2.  สินคาเพื่อการอุตสาหกรรม ไดแก วัสดุสวนประกอบสินคาประเภททุน และวัสดุ

สิ้นเปลือง และบริการ 
สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ (2550 : 25-26) กลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่เสนอขาย

โดยธุรกิจ เพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑรวมถึงสินคา บริการ 
ความคิด ผลิตภัณฑเปนสวนประสมทางการตลาดที่สําคัญที่มีองคประกอบตาง ๆ อยางไรก็ตาม
ผลิตภัณฑตองมีความหมาย นอกเหนือจากรูปรางลักษณะที่มองเห็นได กลาวคือ เม่ือลูกคาซื้อ
สินคาใด ๆ เขากําลังมองหาประโยชนจากสินคาหรือบริการนั้น ดังที่บริษัทแหงหน่ึงทําการ
โฆษณาวาในโรงงานเราผลิตเครื่องสําอาง แตในรานเราจําหนายความหวัง (ของลูกคาที่จะสวย
ขึ้น) แมผูผลิตจะผลิตสินคาซึ่งเปนสิ่งมองเห็นจับตองไดแตลูกคาซื้อสินคาโดยคาดหวังถึง
ประโยชนที่จะไดรับจากการใชสินคานั้น ประเภทของสินคาหรือผลิตภัณฑ โดยทั่วไปเราแบง
ลักษณะของสินคาไดตามลักษณะตลาดนั่นคือ 

1.  สินคาบริโภค (Consumer Goods) หมายถึง ผลิตภัณฑที่ซื้อไปสําหรับผูบริโภคใช
ในครัวเรือนขั้นสุดทาย 

2.  สินคาอุตสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึง ผลิตภัณฑซึ่งใชไปในการผลิต
สินคาอ่ืน หรือเพ่ือนําไปจําหนายตอ (Resale)  

ในการจัดประเภทของผลิตภัณฑในที่นี้จะพิจารณาเฉพาะสินคาบริโภคเพียงเทานั้น 
ซึ่งสามารถแบงออกเปน 4 ประเภท ดังมีรายละเอียดตอไปน้ี 

1.  สินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods) คือ สินคาซึ่งผูบริโภคแสวงหาที่จะซื้อ
บอยคร้ังทันทีทันใด และใชความพยายามในการซื้อคอนขางนอย (ไมตองคิดตัดสินใจนาน) 
สินคาในรานสะดวกซื้อตาง ๆ เชน บุหร่ี ขนมปง นม ขนมขบเคี้ยวในราน 7-11 เครื่องด่ืมในตู
ขายสินคา และหนังสือพิมพหรือนิตยสารตาง ๆ บนแผงหนังสือ ลวนแลวแตเปนสินคาสะดวกซือ้
ทั้งสิ้น 

2.  สินคาเลือกซื้อ (Shopping Goods) คือ สินคาที่ผูซื้อตองใชเวลาทําการเปรียบ- 
เทียบกอนการซื้อ โดยอาจเปรียบเทียบจากรานที่จําหนาย ราคา ปริมาณ คุณภาพ รูปแบบ สีสัน 
ฯลฯ เชน เสื้อผา เฟอรนิเจอร กระเปา รองเทา ฯลฯ 
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3.  สินคาเจาะจงซื้อ (Specialty Goods) คือ สินคาที่ผูซื้อมีความตองการเฉพาะ 
เจาะจง ดังน้ันผูซื้อจึงมีความตองการสินคานั้นจริง ๆ โดยไมสนใจจะเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 
กลาวอีกนัยหน่ึงมีความภักดีในตราสินคาสูงโดยผูซื้อมีความคุนเคยกับสินคาและเต็มใจที่จะใช
ความพยายามอยางมาก ในการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ตัวอยางเชน กลองถายรูป เครื่องเสียง 
เครื่องประดับราคาแพง รถยนตคันใหม อาหารเสริม ฯลฯ 

4.  สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought Goods) คือ สินคาหรือบริการที่มีลักษณะเปน
ผลิตภัณฑใหมที่ยังไมเปนที่รูจักกันแพรหลาย เชน โทรศัพทที่สามารถรับภาพได หรือเปน
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไมมีความตองการหรือไมเห็นความจําเปนตองใช เชน การประกันชีวิตหรือ
ประกันภัยตาง ๆ เครื่องดับเพลิงใชในรถยนต ฌาปนกิจสงเคราะห 

 
ผลิตภัณฑมีองคประกอบที่สําคัญ คือ (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550) 
1.  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑใน

ดานประโยชนพ้ืนฐานที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง ประโยชนพ้ืนฐานมี 2 ลักษณะ 
คือ ประโยชนใชสอยของตัวผลิตภัณฑ (Functional Benefits) เชน รถยนตมีประโยชนพ้ืนฐาน
ในการเปนพาหนะในการเดินทางที่สะดวกสบาย และประโยชนพ้ืนฐานทางดานอารมณ 
(Emotional Benefits) เปนประโยชนที่ไดรับจากการใชหรือเปนเจาของผลิตภัณฑ เชน การดื่ม
สุรา มียี่หอราคาแพง ผูด่ืมอาจมีความรูสึกวาตนเองมีระดับหรือมีสถานภาพสูง 

2.  รูปลักษณผลิตภัณฑ (Formal Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภค
สามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งไดแก คุณภาพ รูปรางลักษณะ (Feature) รูปแบบ (Style) การ
บรรจุหีบหอ (Packaging) ตราสินคา (Brand)  

3.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพ่ิมเติม หรือ
บริการที่ผูซื้อจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการตาง ๆ ทั้งกอนและหลังการ
ขาย ไดแก การติดตั้ง (Installation) การขนสง (Transportation) การประกัน (Insurance) การ
ใหสินเชื่อ (Credit) การใหบริการอ่ืน ๆ 

 
วงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) 
ผลิตภัณฑก็มีวงจรชีวิตเชนเดียวกับสิ่งมีชีวิตทั้งหลาย คือ เกิด เติบโต เติบโตเต็มที่ 

แก และตายในที่สุด ในการพิจารณาถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑในระยะใด ๆ หมายถึง ระยะของ
ผลิตภัณฑอยางหนึ่งที่แสดงในรูปของยอดขายและกําไร วงจรชีวิตผลิตภัณฑมี 5 ระยะดวยกัน 
คือ (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550 : 26-27) 

1.  ขั้นแนะนํา (Introduction) เปนระยะที่สินคาเขาสูตลาดในระยะแรกมีเพียงหน่ึงหรือ 
สองยี่หอชวงนี้บริษัทพยายามสรางการรับรูในตัวสินคา เพราะเปนผลิตภัณฑใหมยังไมเปนที่รูจัก
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แพรหลาย ระยะนี้บริษัทมียอดขายและกําไรต่ํา ตัวอยางผลิตภัณฑเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพที่ทํา
จากหัวบุก เชน คอนยักกี้ กิฟเฟอรรีน 

2.  ขั้นเจริญเติบโต (Growth) เปนระยะที่มียี่หอหลากหลาย มีการแขงขันระหวางยี่หอ
ตาง ๆ ผูผลิตพยายามความภักดีในตราสินคา และสรางสวนครองตลาด (Market Share) เร่ิมมี
การแขงขันมากขึ้น ในระยะนี้สินคาจะมียอดขายที่เพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็วและมีกําไรสูงขึ้น เชน 
อาหารเพื่อสุขภาพ เครื่องออกกําลังกาย 

3.  ขั้นโตเต็มที่ (Maturity) เปนระยะที่ยอดขายเพิ่มขึ้นสูจุดสูงสุด กลาวคือ มียอดขาย
ที่เพ่ิมขึ้นในอัตราที่ลดลงและเริ่มมีกําไรลดต่ําลง ในระยะนี้สินคามีคูแขงจํานวนมากและมีการ
แขงขันที่รุนแรงมากขึ้น ผูผลิตพยายามปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีความแตกตางจากยี่หออ่ืนใน
สายตาของผูบริโภค และพยายามรักษาสวนครองการตลาดของตนไว เชน กาแฟกระปอง 
โทรศัพทมือถือระบบอนาล็อค 

4.  ขั้นตกต่ํา (Decline) เปนระยะที่มียอดขายและกําไรลดลง การแขงขันเริ่มเบาบาง 
เพราะมีคูแขงขันบางรายเริ่มออกจากตลาด รูปแบบผลิตภัณฑลดลง มีการโฆษณาลดนอยลง 
เพ่ือประหยัดตนทุน ตัวอยางเชน เครื่องพิมพดีดธรรมดา 

 
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  
หลังจากบริษัทกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑใหมของบริษัทแลว บริษัทจะเขาสู

กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 6 ขั้นตอน (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550 : 27-28) 
ขั้นที่ 1 การสรางความคิด (Idea Generation) เปนจุดเริ่มตนของการพัฒนา

ผลิตภัณฑเปนการคนหาความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม ซึ่งเปนความคิดที่มองเห็นลูทางที่จะ
ขายผลิตภัณฑนั้น ในขั้นนี้จึงเขาไปเกี่ยวของกับการคนหาแหลงความคิดและวิธีการในการ
คนหาความคิด  

ขั้นที่ 2 การกลั่นกรองและการประเมินความคิด (Screening and Evaluation of 
Idea) เปนการพิจารณาวา ความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมที่สรางขึ้นจากขั้นที่หน่ึงแลวนํามา
กลั่นกรองและประเมินวาความคิดใดที่จะนํามาวิเคราะหและพัฒนาผลิตภัณฑในขั้นตอไป 

ขั้นที่ 3 วิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis) เปนการพิจารณาวาความคิด
ผลิตภัณฑใหมที่คัดเลือกในขั้นที่ 2 จะมีความเปนไปไดเพียงใดในทางธุรกิจ งานในขั้นนี้
ประกอบดวย กําหนดลักษณะผลิตภัณฑ คาดคะเนความตองการซื้อของตลาด ตนทุนและกําไร
ที่จะเกิดจากความรับผิดชอบเพ่ือการศึกษาความเปนไดสําหรับผลิตภัณฑ 

ขั้นที่ 1 2 3 ที่กลาวมานั้น จะตองนําไปทําการทดสอบความคิด (Concept Testing) 
ซึ่งหมายถึง การนําความคิดไปทดสอบกับกลุมผูบริโภคเพื่อดูความรูสึกนึกคิดและการตอบรับ
ความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑถาความคิดนั้นมีความเปนไปไดก็จะนําไปสูขั้นการพัฒนาผลิตภัณฑ 
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ขั้นที่ 4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนการเปลี่ยนความคิดที่
ผานการวิเคราะหแลวเปนผลิตภัณฑที่เปนรูปราง (Physical Product) ขึ้นมาประกอบดวยการ
พัฒนาดานรูปลักษณผลิตภัณฑ (Product Prototype) และการพัฒนาหนาที่การทํางานของ
ผลิตภัณฑ 

ขั้นที่ 5 การทดสอบตลาด (Test Marketing) เปนการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด
จริงตามแผนการตลาดที่กําหนดไว ขั้นนี้จึงถือวาเปนขั้นแนะนําผลิตภัณฑใหม (Introduction 
Stage)  

ขั้นที่ 6 การดําเนินธุรกิจ (Commercialization) เปนการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด
จริงตามแผนการตลาดที่กําหนดไว ขั้นนี้จึงถือวาเปนขั้นแนะนําผลิตภัณฑใหม (Introduction 
Stage) ซึ่งเปนขั้นแรกของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ ; และ คณะ (2544 : 18-19) ไดกลาวถึงความหมายผลิตภัณฑ
ไวดังนี้ ผลิตภัณฑ คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสรางความพึงพอใจของลูกคา โดยการ
ตอบสนองความตองการผลิตภัณฑที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ
ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

เพลนี (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.  2548 : 63-64 ; อางอิงจาก Payne.  1993) กลาววา 
บริการจะเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่ง แตเปนผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตน (Intangibility Product) ไม
สามารถจับตองได มีลักษณะเปนอาการนาม ไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว และ
ตอเน่ืองของขั้นตอนการสงมอบ บริการความสวยงามของอาคาร สถานที่รวมถึงอัธยาศัยไมตรี
ของพนักงานทุกคน และในสวนของประเภทการบริการนั้น สามารถจัดแบงตามลักษณะความ
จําเปน 2 ประเภท ไดแก 

1.  บริการจําเปน เปนบริการที่เกิดเปนครั้งคราว ลูกคามีความจําเปนที่ตองมาใช
บริการอาจจะเนื่องจากสภาพรางกาย เวลา การปองกันความเสี่ยง และปจจัยอ่ืน ๆ หากไมมาใช
บริการอาจจะทําใหรางกายไมแข็งแรง ไมกลับสูสภาวะปกติและเสียเวลา เชน บริการ
รักษาพยาบาล ตัดผม ทันตกรรม ประกันชีวิต ประกันภัย 

2.  บริการฟุมเฟอย เปนบริการที่เกิดขึ้นเปนครั้งคราวเชนกัน แตลูกคาไมจําเปนตอง
มาใชบริการ สาเหตุของการใชบริการประเภทนี้ คือ ความตองการดานความสวย ความงาม 
ความทันสมัย เชน บริการทําศัลยกรรมความงาม 

ประภาสิทธิ์ โกศินานนท ; และ สายชล วิสุทธิ์สมุทร (2547) ไดกลาวถึงสวนประกอบ
ของผลิตภัณฑไววา มีอยู 8 สวน ดังตอไปน้ี 

1.  ตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ คํา เครื่องหมาย สัญลักษณ การออกแบบ หรือ
สวนประสมของสิ่งดังกลาวรวมกัน เพ่ือแสดงความแตกตางของสินคาหรือบริการใหแตกตางไป
จากคูแขงขั้น ซึ่งเปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคจดจําตัวสินคาไดและเลือกซื้อไดอยางถูกตอง 
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2.  ชื่อตราสินคา (Brand Name) หมายถึง สวนหนึ่งของตราสินคาซึ่งสามารถอาน
ออกเสียงได เชน มิสทิน วาโก คอลเกต ลักซ เปนตน 

3.  เครื่องหมายตราสินคา (Brand Mark) หมายถึง สวนหนึ่งของตราสินคาที่ปรากฏ
ในรูปสัญลักษณ การออกแบบ สี หรือตัวอักษรที่สามารถมองเห็นไดแตไมสามารถออกเสียงได 

4.  เครื่องหมายการคา (Trade Mark) หมายถึง ตราสินคาที่ไดรับการคุมครองตาม
กฎหมาย 

5.  โลโก (Logo) เปนสวนหนึ่งของชื่อตราสินคา หรือเคร่ืองหมายตราสินคา หรือทั้ง
สองอยางรวมกันใชในการโฆษณา 

6.  สโลแกน (Slogan) หมายถึง ขอความสั้น ๆ ที่แสดงถึงลักษณะเฉพาะตัวของ
ผลิตภัณฑเพ่ืองายแกการจดจํา เชน เปปซี่รสชาติของคนรุนใหม   ไวตามิ้ลคใหโปรตีนอ่ิมสบาย
ทอง 

7.  บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง สวนหนึ่งของผลิตภัณฑในรูปของการออก 
แบบและการผลิตสิ่งบรรจุภัณฑหรือสิ่งหอหุมผลิตภัณฑเพ่ือความปลอดภัยและประโยชนใชสอย
จากผลิตภัณฑ ซึ่งออกแบบบรรจุภัณฑควรคํานึงถึงประโยชนใชสอย และรูปทรงที่สวยงามเพื่อ
ดึงดูดใจผูซื้อและมีสวนทําใหราคาสินคาสูงขึ้นได 

8.  ฉลาก (Label) หมายถึง เครื่องหมายหรือขอความใด ๆ ที่แสดงไวบนบรรจุภัณฑ
เปนสิ่งที่แปะติดอยูหรือพิมพลงไปบนผิวของบรรจุภัณฑ เพ่ือจะสามารถหยุดความสนใจของผู
ซื้อไดหยิบขึ้นมาอานขอความบนฉลากและมีผลทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น 

กลาวโดยสรุป ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายแกตลาด ซึ่งอาจเปนสินคาที่
สามารถจับตองไดหรือไมไดก็ตาม ผลิตภัณฑจะประกอบไปดวย สินคา บริการ และความคิด ที่
สามารถตอบสนองความพอใจหรือความตองการของผูซื้อหรือลูกคาได 

 
ดานราคา (Price) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 120) ไดใหความหมายของราคาไววา ราคา 

หมายถึง เปนจํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการ ซึ่งแสดงเปนมูลคาที่ผูบริโภคจาย
เพ่ือแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับการใชสินคาหรือบริการ 

จันทรา ยินดียม (2545 : 44) ไดใหความหมายของราคาไววา ราคานับวาเปนสิ่งจูงใจ
ใหผูบริโภคเกิดความสนใจสินคาหรือบริการได ดังนั้น เม่ือธุรกิจไดพัฒนาผลิตภัณฑขึ้นมา 
รวมทั้งหาชองทางในการจัดจําหนายสินคาไดแลว การพิจารณาเกี่ยวกับการตั้งราคาผลิตภัณฑ
ใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมาย จึงเปนสิ่งที่จําเปน โดยกอนที่จะมีการกําหนดราคาสินคาจะตอง
มีการกําหนดเปาหมายวาจะตั้งราคาเพื่อตองการกําไร เพ่ือขยายสวนถือครองตลาดหรือเพ่ือ
เปาหมายอะไร ดังน้ัน การตั้งราคาจึงตองนําปจจัยในหลาย ๆ ดานมาประกอบกันในการ
พิจารณา เชน การแขงขันในตลาด กลุมลูกคาเปาหมาย การใหสวนลดการคา การใหสวนลด 
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เงินสด ลักษณะสินคา เง่ือนไขตาง ๆ การถือครองตลาด ตลอดจนกําไรที่ธุรกิจจะไดรับ ราคา
สินคาที่กําหนดอาจใชกลยุทธการตั้งราคาเดียวหรือตั้งราคาแบบยืดหยุนก็ได 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ ; และ คณะ (2544 : 19) ไดใหความหมายของราคาไววา ราคา 
หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงินอันเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาในการตัดสินใจซื้อ
ของ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาหรือ
เหมาะสมกับราคาลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ 

เพลนี (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.  2548 : 65 ; อางอิงจาก Payne.  1993) กลาววา
ราคาเปนสิ่งที่กําหนดรายไดของกิจกรรม กลาวคือ การตั้งราคาสูงก็จะใหธุรกิจมีรายไดสูงขึ้นการ
ตั้งราคาต่ําก็จะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ํา ซึ่งอาจจะนําไปสูภาวะขาดทุนได อยางไรก็ตามก็
มิไดหมายความวา ธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูภายใตสภาวะของการมี
คูแขง หากตั้งราคาสูงกวาคูแขงมาก แตบริการนั้นไมไดมีคุณภาพสูงกวาคูแขงขันมากเทากับ
ราคายอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจน้ันตอไป 

ในมุมมองของลูกคา การตั้งราคามีผลเปนอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือบริการของ
ลูกคาและราคาของการบริการเปนปจจัยสําคัญในการบอกถึงคุณภาพที่จะไดรับ กลาวคือ ราคา
สูงคุณภาพในการบริการนาจะสูงดวย  ทําใหมโนภาพหรือความคาดหวังของลูกคาตอบริการที่
ไดรับจะสูงดวย แตผลที่ตามมา คือ บริการตองมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวังของลูกคาได
ในขณะที่การตั้งราคาต่ําลูกคาก็มักคิดวาการไดรับบริการที่มีคุณภาพดอยตามไปดวย ซึ่งถาหาก
ตั้งราคาต่ํามาก ๆ ลูกคาก็อาจไมมาใชบริการเนื่องจากไมกลาเสี่ยงตอบริการที่จะไดรับ 

ปจจัยที่กําหนดการตั้งราคาวา การตั้งราคาสูงหรือต่ําตองคํานึงถึงปจจัยทั้งภายในและ
ภายนอกธุรกิจ ดังนี้  (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.  2548 : 66 ; อางอิงจาก Payne.  1993) 

ปจจัยภายใน ไดแก 
1.  นโยบายดานการตลาดของธุรกิจ จะรวมถึงการวางตําแหนงผลิตภัณฑวาจะใหอยู

ในตําแหนงสูงหรือต่ําเม่ือเทียบกับคูแขง หากตองการวางตําแหนงใหสูงกวาคูแขง ราคาที่ตั้ง
จะตองสูงกวาคูแขง และบริการนั้นจะตองมีคุณภาพของการบริการที่ดีกวาคูแขง หรือหากบริการ
มีความแตกตางจากคูแขงที่ลูกคารับรูไดยอมทําใหสามารถตั้งราคาที่สูงกวาคูแขง เชน สถาบัน
กวดวิชาที่มีทีมงานคุณภาพ สรางแนวการสอน เทคนิคการจํา รวมทั้งมีเอกสารที่มีคุณภาพก็จะ
ตั้งราคาไดสูงกวาคูแขงขันได 

2.  ตนทุน เปนปจจัยหลักที่กําหนดราคาของบริการ ทั้งตนทุนทางตรงและตนทุน
ทางออมอยางไรก็ตามการหาตนทุนของธุรกิจบริการเปนเรื่องที่ซับซอนมากกวาธุรกิจผลิตสินคา
เน่ืองจากการบริการมักจะมีพันกงานหลายคนจากหลายสวนงานใหบริการภายใตกระบวนการ
ใหบริการที่หลากหลายไปตามหนาที่ความรับผิดชอบที่แตกตางกัน 
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3.  แบรนดเนมของธุรกิจและมาตรฐานการใหบริการ ธุรกิจที่มีแบรนดดี มีภาพลักษณ
ที่ดียอมตั้งราคาไดสูงกวา ซึ่งเรียกวาเปนราคาพรีเมียม (Premium Price) ธุรกิจยอมมีสวนแบง
กําไร (Profit Margin) ตอหนึ่งรายของลูกคาที่มาใชบริการมากกวาคูแขง 

4.  วงจรชีวิตของบริการ ผูบริการธุรกิจจะตองทราบวาบริการของตนนั้นอยูในชวงใด
ของวงจรชีวิตบริการ หากทําการวิเคราะหและทราบวาธุรกิจของตนเองอยูในชวงใดก็สามารถที่
จะกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสม 

5.  ลักษณะความซับซอนของการบริการ บริการที่มีความซับซอนใหบริการตางกันไป
สําหรับลูกคาแตละรายจะตั้งราคาไดสูง เชน ธุรกิจที่ปรึกษาดานการตลาด สวนบริการที่ไม
ซับซอนลูกคาแตละรายไดบริการที่มีมาตรฐานใกลเคียงกันจะตั้งราคาคอนขางต่ํา เชน บริการ
ซักรีด ซึ่งสามารถคิดคาบริการตอครั้งไดแนนอน 

ปจจัยภายนอก ไดแก 
1.  การแขงขัน ธุรกิจบริการใดที่มีการแขงขันสูงยอมทําใหการตั้งราคาตองไมสูงกวาคู

แขงขันเกินไปนัก และการตั้งราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพบริการที่ลูกคาจะไดรับ แตหาก
บริการที่มีคูแขงไมมากนักการตั้งราคาก็สามารถตั้งไดสูง 

2.  ความคาดหวังของลูกคา มีผลตอการตั้งราคา คือ คาดหวังที่จะไดรับบริการที่มี
คุณภาพยอดเยี่ยมยอมทําใหธุรกิจตั้งราคาที่สูงได หากความคาดหวังต่ําราคายอมต่ําดวย เชน 
การสรางบานลูกคายอมมีความคาดหวังในตัวบานอยางสูง ดังน้ัน การตั้งราคาจะตั้งใหสูง หาก
ลูกคาใชบริการทําความสะอาดบานความคาดหวังแคใหสะอาดก็เพียงพอการตั้งราคาจึงตองต่ํา 

3.  สภาวะอื่น ๆ ไดแก เศรษฐกิจ การเมือง ในยามที่ภาวะเศรษฎกิจและการเมืองมี
ความมั่นคง ธุรกิจยอมตั้งราคาไดเหมาะสมกับตนทุนหรือกําไรที่ควรจะเปน แตหากเปนยุคที่
เศรษฐิจและการเมืองไมคอยม่ันคงนัก การบริการที่ฟุมเฟอยจะตองตั้งราคาที่ต่ําลงกวาปกติ 
เน่ืองจากลูกคาตองการลดคาใชจาย 

เศรษฐศาสตรและธุรกิจเบื้องตน ไดกลาวถึง ราคา (Price) ไววา ราคา หมายถึง สิ่งที่
บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซึ่งแสดงเปนมูลคา (Value) ในรูปของเงินตรา ดังน้ันลักษณะของ
ราคาก็คือ ราคาเปนมูลคาของสินคาและบริการ ราคาเปนจํานวนเงิน และ (หรือ) สิ่งอ่ืนที่
จําเปนตองใชเพ่ือใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการ กลาวคือ ราคาเปนสื่อกลางในการ
แลกเปลี่ยนสินคา ฉะน้ันราคาผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหน่ึงจึง หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑนั้น
หนึ่งหนวยในรูปของตัวเงิน  (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550 : 33) 

ความสําคัญของราคาจะแยกพิจารณาเปน 2 ประเด็นคือ (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ. 
2550) 

1.  ความสําคัญของราคาตอธุรกิจ ราคาเปนปจจัยหลักในการกําหนดความตองการ
ซื้อของมนุษย ดังน้ัน ราคาทําใหเกิดรายไดจากการขาย โดยนําเอาราคามาคูณกับปริมาณการ
ขายสินคานั้น และเมื่อนํารายไดจากการขายสินคาลบดวยตนทุน และคาใชจายทั้งสิ้นแลว
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ผลลัพธก็คือกําไร ราคาจึงมีความสําคัญตอความอยูรอดของธุรกิจ นอกจากนี้ราคายังเปน
เครื่องมือที่ใชในการแขงขันและการไดมาซึ่งสวนครองตลาดของธุรกิจดวย 

2.  ความสําคัญของราคาตอระบบเศรษฐกิจ ราคาในระบบเศรษฐกิจจะเปนราคาตลาด 
ราคาตลาด (Market Price) ของสินคาใดสินคาหนึ่ง กําหนดโดยผูซื้อทั้งสิ้นและผูขายทั้งสิ้นของ
สินคานั้น ราคาจึงเปนตัวกําหนดพื้นฐานของระบบเศรษฐกิจที่มีอิทธิพลตอการจัดสรรปจจัยการ
ผลิตและทรัพยากรตางๆ เชน แรงงาน ที่ดิน ทุน ผูประกอบการ ซึ่ง ราคาของปจจัยการผลิต
เหลานี้จะมีอิทธิพลตอผูผลิตในการตัดสินใจซื้อและลงทุนในการผลิตสินคาใด ๆ ดังน้ัน ราคาจึง
เปนกลไกในการกําหนดทิศทางการลงทุนของระบบเศรษฐกิจ และการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต 

 
ดานการจัดจําหนาย (Distribution)   
เศรษฐศาสตรและธุรกิจเบื้องตน ไดกลาวถึง การจัดจําหนายวา การจัดจําหนาย 

(Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง (สถาบัน และกิจกรรม) ที่ใชเพ่ือเคลื่อนยาย
สินคาและบริการจากองคการไปยังตลาด (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550 : 35)   

จากความหมายจะเห็นวาลักษณะการจัดจําหนายมีดังนี้ 
1.  เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย 
2.  โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันการตลาด (Marketing institution 

หรือ Marketing Intermediaries) ประกอบดวยคนกลาง ธุรกิจการกระจายสินคา ธุรกิจใหบริการ
ทางการตลาด รวมทั้งสถาบันทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดังนี้  

ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) เปนธุรกิจที่ชวยสงเสริม ชวยขาย 
และจําหนายสินคาหรือบริการไปยังผูซื้อขั้นสุดทาย ประกอบดวยคนกลาง ธุรกิจการกระจายตัว
สินคา ธุรกิจใหบริการทางการตลาด และธุรกิจการเงิน 

คนกลาง (Middleman) หมายถึง ตัวเชื่อมระหวางผูผลิตและผูบริโภคคนสุดทาย หรือ 
ผูใชทางอุตสาหกรรม มีอิสระในการดําเนินงาน คนกลางสามารถจําแนกออกไดเปน 2 ประเภท
คือ 

1.  พอคาคนกลาง (Merchant Middlemen) หมายถึง คนกลางที่มีกรรมสิทธิ์ในสินคา
ที่เขาดําเนินการ เชน พอคาสง พอคาปลีก และพอคาผูขายตอ เปนตน 

2.  ตัวแทนคนกลาง (Agent Middlemen) หมายถึง คนกลางที่ไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคา
ที่เขาดําเนินการ เชน ตัวแทนผูผลิต นายหนา เปนตน 

ธุรกิจที่ทําหนาที่กระจายตัวสินคา (Physical Distribution Firm) เปนธุรกิจที่ชวยเก็บ
รักษาสินคาและเคลื่อนยายตัวสินคาจากจุดเริ่มตนไปยังจุดหมายปลายทาง ดังนั้นจึง
ประกอบดวยธุรกิจการขนสง ธุรกิจคลังสินคาและการบริหารสินคาคงเหลือ 
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ธุรกิจใหบริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies) เปนธุรกิจที่ชวยใน
การกําหนดกลุมเปาหมายและสงเสริมผลิตภัณฑไปยังตลาดที่เหมาะสม ไดแก ธุรกิจการวิจัย
ตลาด บริษัทตัวแทนโฆษณา ธุรกิจเกี่ยวกับสื่อ ธุรกิจใหคําปรึกษาทางการตลาด ฯลฯ 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ ; และ คณะ (2544 : 20) ไดใหความหมายของการจัดจําหนาย
ไววา การจัดจําหนาย หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใน
การเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ 
สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา 
และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

เพลนี (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.  2548 : 70-71 ; อางอิงจาก Payne.  1993)   ได
กลาวถึงวิธีในการใหบริการนั้นสามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธีคือ 

1.  การใหบริการผานราน (Outlet) การใหบริการแบบนี้ทํากันมานาน เชน รานตัดผล 
รานซักรีด รานใหบริการอินเทอรเน็ต โดยรานประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือทําใหผูรับบริการและ
ผูใหบริการมาพบกัน ณ สถานที่แหงหน่ึงโดยการเปดรานขึ้นมา 

2.  การใหบริการถึงบานลูกคา หรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ การใหบริการแบบนี้เปน
การสงพนักงงานไปใหบริการถึงที่บานลูกคาหรือสถานที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกคา การ
ใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตองมีการจัดสถานที่ตั้ง สํานักงานที่หรูหรา หรือการเปดเปนรานคา
บริการ สํานักงานอาจเปนบานของเจาของ หรืออาจจะมีสํานักงานแยกตางหาก แตจะใหลูกคา
ติดตอธุรกิจดวยการใชโทรศัพท หรือโทรสาร 

3.  การใหบริการผานตัวแทน การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขาย 
เฟรนไชส หรือการจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ เชน เอ เอฟ ซี ที่ขยายสาขาไปทั่วโลก 

4.  การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส การใหบริการแบบนี้เปนบริการที่คอนขาง
ใหมโดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน เพ่ือทําใหการบริการเปนไปได
สะดวก และทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง เชน บริการผานเครื่องเอทีเอ็ม หรือสื่ออินเทอรเน็ต 

ประภาสิทธิ์ โกศินานนท ; และสายชล วิสุทธิ์สมุทร (2547) ไดกลาวถึงการจัด
จําหนายวาเปนการสนับสนุนเพ่ือใหเกิดการแลกเปลี่ยนอํานวยความสะดวกดานเวลา สถานที่
และปริมาณใหแกผูซื้อ ผูขายจะตองพิจารณาวาจะนําผลิตภัณฑนั้นเสนอขายที่ไหนและใครเปน
คนกลาง 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : 30)  ไดกลาวถึงการจัดจําหนายวา การจัดจําหนายแบง
กิจกรรมออกเปน 2 สวน คือ ชองทางการจําหนายสินคา (Channel of Distribution) เนนการ 
ศึกษาถึงชนิดของชองทางการจําหนายวาจะใชวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรงหรือการ
ขายสินคาผานสถาบันคนกลางตาง ๆ บทบาทของสถาบันคนกลางตาง ๆ เชน พอคาสง พอคา
ปลีก และตัวแทนคนกลาง ที่มีตอตลาด อีกสวนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจําหนายสินคาคือ การ
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แจกจายตัวสินคา (Physical Distribution) การกระจายสินคาสูตัวผูบริโภค การเลือกวิธีการ
ขนสงที่เหมาะสม 

สรุปวา การจัดจําหนาย เปนกิจกรรมที่นําผลิตภัณฑไปยังแหลงลูกคาดวยปริมาณที่
ถูกตองเม่ือลูกคาตองการ หรือโครงสรางชองทางเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจาก
องคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันการตลาด สวน
กิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บ
รักษาสินคาคงคลัง 

 
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 37)  ไดกลาวถึง การสงเสริมการตลาด ไววา 

การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวของกับขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อ เพ่ือสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีเครื่องมือตาง ๆ ดังนี้ 

1.  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ
ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด กลยุทธในการโฆษณาเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงาน
โฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการจางขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Selling 
Strategy) การจัดหนวยงานขาย (Saleforce Management)  

3.  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยการใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถ
กระตุนความสนใจทดลองใช 

4.  การใชขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
เปนความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหน่ึง 

5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย 
เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง ไดแก การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมาย และการ
ขายโดยใชแคทตาล็อก เปนตน 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ ; และ คณะ (2544 : 20-22) กลาวถึงความหมายของการ
สงเสริมการตลาดไววา การสงเสริมการตลาด คือ การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑ
ระหวางผูซื้อกับผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงาน
ขายทําการขายโดยตรง หรือใชสื่อเปนเครื่องมือในการติดตอสื่อสาร การสงเสริมการตลาด
สามารถแบงออกเปน 5 ประเภทใหญ ดังนี้ 
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1.  การโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขาวสารที่เกี่ยวกับรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ บุคคล หรือองคการ โดยสรางสรรคงานโฆษณา และทําการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 
เชน โทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพตาง ๆ สื่อเคลื่อนที่ตาง ๆ และปายโฆษณา เปนตน โดยมีคาใชจาย
ในการใชสื่อรูปแบบของผูอุปถัมภ (Sponsor) 

2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล ซึ่งมีงานเกี่ยวของคือ 
 2.1  กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย 

     2.2  การบริการทีมขาย (Salesforce Management) 
3.  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนกิจกรรมการกระตุนใหเกิดความสนใจ

และตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพันธ และการขายโดยใช
พนักงานขาย โดยการสงเสริมการขายแบงออกเปน 3 ลักษณะ คือ 

 3.1  การสงเสริมการขายมุงที่ผูบริโภค (Consumer Promotion) 
 3.2  การสงเสริมการขายมุงที่คนกลาง (Trade Promotion) 
 3.3  การสงเสริมการขายมุงที่พนักงานขาย (Salesforce Promotion) 
4.  การใชขาวและการประสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการใหขอมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑโดยผานสื่อ ซึ่งการใหขาวมีลักษณะที่แตกตางจากการประชาสัมพันธ ซึ่ง
สามารถอธิบายไดดังนี้ 

 4.1  การใหขาว เปนการใหขอมูลความจริงหรือแกขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ
องคกรโดยที่ไมเสียคาใชจายสําหรับสื่อแตอยางไร 

 4.2  การประชาสัมพันธ เปนการวางแผนในการใหขอมูล เพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอ
ผลิตภัณฑ หรือองคการ การประชาสัมพันธอาจตองมีคาใชจายสําหรับสื่อ 

5.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย
โดยตรง เพ่ือกระตุนใหเกิดการตัดสินใจ ไดทันที ซึ่งสามารถทําการตลาดทางตรงผานสื่อตาง ๆ 
ไดดังนี้ 

  5.1  การขายทางโทรศัพท (Telemarketing) 
  5.2  การขายโดยใชแคตตาล็อก (Catalog) 
  5.3  การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือสื่อสิ่งพิมพ 
  5.4  การขายโดยใชจดหมายตรง (Direct Mail) 
  5.5  การขายทางอินเทอรเน็ต  
เศรษฐศาสตรและธุรกิจเบื้องตน ไดกลาวถึง การสงเสริมการตลาดไววา การสงเสริม

การตลาด (Promotion) เปนสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ตัวหนึ่งขององคการที่
ใชเพ่ือแจงขาวสารและจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการขององคการ หรือ อาจหมายถึง
ขอมูลการติดตอสื่อสารระหวางผูขายและผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ คําที่มี
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ความหมายใกลเคียงกับคําวา การสงเสริมการตลาดคือคําวา การขาย (Selling) ซึ่งหมายถึง 
การแจงขาวสารและการจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ คนจํานวนมากมักจะเขาใจวา
การขายเปนกิจกรรมการเปลี่ยนมือโดยพนักงานขายเทานั้นแตความหมายของการขายอยาง
สมบูรณนั้นประกอบดวย การขายโดยใชพนักงานขาย และการขายโดยไมใชพนักงานขาย 
ดังน้ันการขายโดยใชพนักงานขายจึงเปนเพียงเครื่องมือหน่ึงของการสงเสริมการตลาดเทานั้น 
ในการสงเสริมการตลาดจึงเปนการติดตอสื่อสารเพื่อแจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยอาศัย
เครื่องมือที่ใชมาก 2 ประการคือ การโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (สิริกานต 
จิรวัฒนจําเริญ.  2550 : 42) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : 31) ไดกลาวถึงการสงสริมการตลาดวา ประกอบดวย
เครื่องมือสําคัญ 4 ชนิดดวยกัน ที่เรียกวา สวนผสมของการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
ไดแก  

1.  การขายโดยใชพนักงาน เปนการเสนอขายสินคาแบบเผชิญหนากัน พนักงานขาย
ตองเขาพบปะผูซื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา การสงเสริมการตลาดโดยวิธีนี้เปนวิธีที่ดีที่สุดแต
เสียคาใชจายสูง 

2.  การโฆษณา หมายถึงรูปแบบของการจายเงินเพื่อการสงเสริมการตลาด โดยมิได
อาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอหรือชวยในการขาย แตเปนการใชสื่อโฆษณาประเภทตาง ๆ เชน 
โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา อินเทอรเน็ต สื่อโฆษณาเหลานี้จะสามารถ
เขาถึงผูบริโภคเปนกลุมใหญ เหมาะสําหรับสินคาที่ตองการกระจายตลาดกวาง 

3.  การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมที่ทําหนาที่ชวยพนักงานขายและการ
โฆษณาในการขายสินคา การสงเสริมการขายเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัว
สินคา การสงเสริมการขายจัดทําในรูปแบบของการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง แจกคูปอง
ของแถม การใชแสตมปเพ่ือแลกสินคา การชิงโชคแจกรางวัลตาง ๆ  

4.  การเผยแพรและประชาสัมพันธ ในปจจุบันธุรกิจมักสนใจภาพพจนของธุรกิจ 
ธุรกิจไดใชเงินจํานวนมากเพื่อสรางชื่อเสียงและภาพพจนของกิจการ 

สรุป การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวของกับขอมูลระหวางผูขายและ
ผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีเครื่องมือตาง ๆ เชน การโฆษณา การขาย
โดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การใหขาวและการประชาสัมพันธ 

สรุป ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจตองใช
เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดในตลาดเปาหมายหรือเปนสวนประกอบที่สําคัญของกลยุทธ
การตลาด 4 ประการ ประกอบดวย 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) 
2.  ราคา (Price) 
3.  การจัดจําหนาย (Place) 
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4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 

แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ้งผูบริโภค ทําการ

คนหาการชื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนอง
ความตองการของเขา (Schiffman ; and Kanuk.  1997) หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม
การตัดสินใจ และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา  

อีเกิล ; คอลแลต ; และ แบลคเวลล (Engel ; Kollat ; and Blackwell.  1968) ไดให
คําจํากัดความของพฤติกรรมผูบริโภคไววา การกระทําของบุคคลที่เกี่ยวของกับการไดรับและ
การใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอนและมีสวนในการกําหนดใหมี
การกระทําดังกลาว และไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการกระทําของบุคคลที่
เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยู
กอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ชิฟแมน ; และ คะนุค (Schiffman ; and Kanuk. 1997) ไดใหความหมาย ของ
พฤติกรรมของผูบริโภคไววาเปนพฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซื้อ ใช 
ประเมินผล การบริโภคผลิตภัณฑ บริการและแนวคิดตาง ๆ ซึ่งผูบริโภคคาดวาจะสามารถ
ตอบสนองความตองการของตนได เปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากร
ที่มีอยู ทั้งเงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคาและบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซื้ออะไร 
ทําไมจึงซื้อ ซื้อเม่ือไหร อยางไรที่ไหน และบอยแคไหน  

การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคตองมีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อคาหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (โกมล นาคสิงห. 
2550) 

คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย 
WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ 
ซึ่งประกอบดวย (โกมล นาคสิงห.  2550) 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market ?) เปนคําถามเพื่อทราบ
ลักษณะของกลุมเปาหมายที่บริโภคอาหารชีวจิต ซึ่งเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร และ
พฤติกรรมการซื้อ 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy ?) เกี่ยวกับสิ่งที่ผูบริโภค
ตองการซื้อ ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซึ่งเกี่ยวกับคุณสมบัติหรือประโยชนของอาหารชีวจิต 
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3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?) วัตถุประสงคของการซื้อ
ของผูบริโภควาจะซ้ือเพ่ืออะไร เชน ตองการรักษาสุขภาพ บริโภคตามญาติหรือเพ่ือน ๆ  

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying ?) บทบาท
ของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ     
ผูซื้อ ผูใช  

5.  ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy ?) โอกาสในการซื้อ เชน 
ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy ?) ชองทางหรือแหลงที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน รานสะดวกซื้อ 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy ?) ขั้นตอนในการตัดสินใจ
ซื้อ ประกอบดวย การรับรูปญหา หารคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก ตัดสินใจซื้อ ความรูสึก
ภายหลังการซื้อ 

 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ

ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทํา
ใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจของ  
ผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) (วรรณภา ปรือทอง.  2547) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 1 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 
ที่มา : Kother, Phillip.  (1997).  Marketing Management : Analysis, Planning,  

Implementation, and Control.  p.  125.  
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ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 84-85) กลาววา จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มี
สิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Responses) 
ดังนั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุนภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุน
ภายนอกเพื่อใหผูบริโภค เกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการ
ซื้อสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผลและใชเหตุผลจูงใจใหซื้อดาน
จิตวิทยา (อารมณ) ก็ไดสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวยสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing 
Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่
เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 

     1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม 
เพ่ือกระตุนความตองการ 

     1.2  สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ  

  1.3  สิ่งกระตุนดานการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน จัดจําหนาย
ผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

  1.4  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

  สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก 

  1.5  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ  รายไดของ
ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

  1.6  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก 
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

  1.7  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

  1.8  สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
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  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดาน
จิตวิทยา ซึ่งรายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค 

  2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย
ขั้นตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

3.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
หรือผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
  3.3  การเลือกผูขาย (Dealer Choice)  
  3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Choice) 
  3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)   
 
ขั้นตอนของกระบวนการซื้อ 
อัจจิมา เศรษฐบุตร ; และ คณะ (2544 : 42) กลาววา ขั้นตอนของกระบวนการซื้อ 

(Stages in the Buying Process) นักการตลาดอาจจะเริ่มตนคนหากระบวนการซื้อของผูบริโภค 
โดยการสุมตัวอยางคนกลุมหนึ่งที่ซื้อสินคาหรือตราสินคานั้น และใหเขาอธิบายวาอะไรเปนสิ่ง
กระตุนใหเขาซื้อหรือเขารูจักตราสินคานั้นอยางไร เขาตัดสินใจซื้ออยางไร และรูสึกอยางไร
หลังจากที่ไดซื้อแลวจะทําใหรูถึงขั้นตอนของกระบวนการซื้อเปนอยางไร การวิเคราะห
ขบวนการตัดสินใจซื้อแบบน้ี แสดงถึงผูซื้อจะตองผานขั้นตอน 5 ขั้น คือ  

ขั้นที่ 1 ทําใหเกิดความตองการ (Need Arousal) จุดเริ่มตนของขบวนการซื้อ คือ การ
ทําใหเกิดความตองการ ความตองการอาจเกิดขึ้นไดจากตัวกระตุน ตัวกระตุนภายในอาจ ไดแก 
ความหิว ความกระหาย เชน เราเดินผานรานทําขนมปง เห็นขนมปงเพ่ิมทําเสร็จใหม ๆ กลิ่น
หอมทําใหเราเกิดความหิว หรือ บางกรณีเราเห็นเพ่ือนบานซื้อรถใหม ทําใหเราเกิดความอยาก
ไดบาง 

ความตองการบางอยางถูกกระตุนและยังคงอยูเปนเวลานานโดยที่ไมทําใหความ
ตองการถึงระดับที่จะทําใหผูนั้นเกิดการกระทํา เชน เราตองการเปลี่ยนรถคันใหม แตทุกครั้งทีใ่ช
รถคันเกา เครื่องจะสตารทติดทุกครั้งไป เขาอาจจะเริ่มมองหารถตราอื่น พยายามศึกษาคุณภาพ
จากโฆษณา เขาจะสังเกตรถใหมที่เพ่ิมซ้ือและถามความเห็นภรรยาเรื่องการจะซื้อรถใหม ความ
ตองการมากหรือนอยจะเปลี่ยนแปลงขึ้นลงทุกวัน จนถึงจุดหนึ่งจะกระตุนใหเขาตองไปดูที่หอง
โชวรูมรถยนตและสืบถามราคา 
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นักการตลาดควรเขาใจแรงผลักดันที่เกี่ยวกับทั้งประเภทสินคาและตราสินคาของเขา
เพ่ือที่จะทําใหคนเกิดความตองการ นักการตลาดสินคาประเภทรถยนตรูวารถยนตใหความ
พอใจในดานการขับเคลื่อนและใหความพอใจดานฐานะ ความสะดวก ความมีอํานาจ ยิ่งรถยนต
ทําใหสนองความพอใจตอตัวกระตุนมากเทาใด ก็ยิ่งทําใหขอบเขตความตองการสินคากวางมาก
ขึ้น  

ขั้นที่ 2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) ถาการทําใหเกิดความตองการมี
มาก มีสินคาที่ทําใหเกิดความพอใจ อยูใกลมือ คนก็จะรีบสนองความพอใจ นักการตลาดควร
สนใจแหลงขอมูลตาง ๆ ที่ผูบริโภคจะหา และอิทธิพลที่จะชักจูงพฤติกรรมการเลือกของเขา 
แหลงขอมูลที่ผูบริโภคแสวงหาแบงไดเปน 4 กลุม คือ 

1.  Personal Sources เชน ครอบครัว เพ่ือนบาน ผูใกลชิด 
2.  Commercial Sources เชน โฆษณาทางวิทยุและโทรทัศน 
3.  Public Sources เชน สื่อสารมวลชน 
4.  Experiential Sources เชน ผูที่เคยใชสินคา 
ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation Behavior) เม่ือผูบริโภคไดรับขาวสาร

ขอมูลก็จะใชเปนประโยชนในการเลือกซื้อสินคา นักการตลาดจําเปนตองเขาใจวาผูบริโภคหา
ขอมูลเกี่ยวกับสินคาและตราสินคา รวมทั้งมีความตั้งใจในการซื้ออยางไร 

1.  ผูซื้อทุกคนจะไมสนใจคุณลักษณะทุกประเภทของสินคาแตละประเภท นักการ
ตลาดจึงจําเปนตองแบงสวนตลาดออกเปนหลาย ๆ กลุม ตามคุณลักษณะหรือประโยชนของ
สินคาที่ผูบริโภคกลุมน้ัน ๆ สนใจมากที่สุด 

2.  ผูบริโภคมักจะมีความเชื่อถือในตราสินคาตางกัน นั่นคือ เขาเชื่อวาแตละตราจะมี
คุณลักษณะแตละอยางไมเหมือนกัน 

3.  ผูบริโภคมักจะมีความพอใจอรรถประโยชนของคุณลักษณะสินคาแตละอยาง 
หมายถึง ผูบริโภคจะพอใจคุณลักษณะสินคาตาง ๆ กันไมเทากัน 

4.  ผูบริโภคตัดสินใจเลือกตราสินคาโดยการประเมินคาเริ่มจากการพิจารณาตรา
สินคาตาง ๆ แลว เขาจะเปรียบเทียบตราตาง ๆ โดยขบวนการบางอยางเพ่ือหาวาชอบตราใด
มากนอยตามลําดับ 

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เม่ือผานการประเมินทางเลือกตาง ๆ 
แลวผูบริโภคก็จะเลือกตราสินคาที่เขาชอบมากที่สุด ซึ่งเปนตราที่เขาตั้งใจจะซื้อ นั่นคือ ความ
ตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เปนผลมาจากทัศนคติ การตัดสินใจของแตละคนอาจจะ
เปลี่ยนแปลงไปเพราะการเสี่ยง ดังน้ันผูบริโภคจะพยายามลดความเสี่ยงอันเกิดจากการซื้อโดย
การสอบถามเพื่อนที่เคยใชสินคากอนซ้ือ หรือจะเลือกเฉพาะตราที่ไวใจไดหรือมีการรับประกัน 
นักการตลาดตองเขาใจและพยายามทําใหผูบริโภคไดทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคาและชวยเหลือ
แนะนําการซื้อ เพ่ือลดความเสี่ยงของผูบริโภค 
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ขั้นที่ 5 ความรูสึกหลังการซื้อ (Post purchase Feeling) ตราสินคาที่ไดซื้อไปแลว ถา
ไมทําใหผูบริโภคไดรับความพอใจตามที่เขาคาดคะเนไวจะทําใหทัศนคติที่มีตอตรานั้นลดนอยลง 
หรือในทางตรงกันขาม ถาไดรับความพอใจจะยิ่งทําใหเขาชอบตราสินคานั้นมากยิ่งขึ้น 

 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมผูบริโภค 

ประภาสิทธิ์ โกศินานนท ; และ สายชล วิสิทธสมุทร (2547 : 27-30)  กลาววา ปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก สิ่งแวดลอมทางการตลาด (Marketing Environment) 
สิ่งแวดลอมทางการตลาด หมายถึง สิ่งแวดลอมภายในและสิ่งแวดลอมภายนอกที่มีอิทธิพลและ
ผลกระทบตอการบริหารการตลาด สิ่งแวดลอมภายในธุรกิจเปนสิ่งแวดลอมที่กิจการสามารถ
ควบคุมไดแตสิ่งแวดลอมภายนอกธุรกิจเปนสิ่งแวดลอมที่กิจการไมสามารถควบคุมได ซึ่งปจจัย
ภายในที่สามารถควบคุมได (Controllable Factors) เปนสิ่งที่กิจการเราสามารถปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงไดตามความเหมาะสมกับสภาพการณทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 
ปจจัยภายในนี้จึงประกอบดวยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกวา 4 P’s 
ซึ่งประกอบดวย 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) ไดแก แผนงานดานผลิตภัณฑ รูปแบบบรรจุภัณฑ ขนาด สี 
กลิ่น รสชาติ ตราสินคา โลโกที่กิจการเราสามารถพัฒนาปรับปรุงไดอยูเสมอ 

2.  ราคา (Price) ไดแก โครงสรางราคา การเพิ่มขึ้นหรือลดลงของราคาสินคาที่
กิจการสามารถควบคุมได 

3.  การจัดจําหนาย (Place) ไดแก ระบบการจัดจําหนายที่กิจการสามารถขยายชอง
ทางการจัดจําหนายใหกวางขึ้น หรือเลือกสถานที่จําหนายใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายได 

4.  สงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแก สวนประสมของการสงเสริมการตลาด ดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา กิจการสามารถเลือกลงสื่อใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายได

ตองการเพิ่มความถี่ในการลงสื่อหรือลดชวงเวลาในการลงสื่อเพ่ือประหยัดงบประมาณได 
  4.2  การประชาสัมพันธกิจการสามารถจัดกิจกรรมพิเศษใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงได หรือแกไขภาพลักษณของกิจการที่เกิดขึ้นจากความเขาใจ
ผิดของผูบริโภคได 

  4.3  การสงเสริมการขาย กิจการสามารถเลือกใชเครื่องมือในการสงเสริมการขาย
หรือปรับเปลี่ยนรูปแบบการสงเสริมการขายไดตามความเหมาะสมของตลาด 

  4.4  การขายโดยใชพนักงานขาย กิจการสามารถเพิ่มจํานวนพนักงานขายหรือ
ยกเลิกการขายโดยใชพนักงานขายแลวหันมาใชเครื่องจักรอัตโนมัติในการขายสินคาก็ยอม
สามารถทําได 
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จันทรา ยินดียม (2545 : 43-45)  กลาวถึงสิ่งแวดลอมจากจุลภาควา สิ่งแวดลอมทาง
จุลภาค (Microenvironment) คือ สิ่งแวดลอมที่อยูใกลชิดบริษัทและมีผลตอการดําเนินงานทาง
การตลาดของบริษัท ซึ่งเปนสิ่งแวดลอมภายในกอน ตอไปจึงเปนเรื่องของผูขายวัตถุดิบให
บริษัทคนกลาง ลูกคา คูแขงขัน และสาธารณชนที่เกี่ยวกับบริษัททั้งทางตรงและทางออม 
สิ่งแวดลอมภายในเปนสิ่งแวดลอมหรือปจจัยที่องคการสามารถควบคุมปรับปรุงและ
เปลี่ยนแปลงใหเหมาะสมกับสภาพการณทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอได ไดแก สวน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง องคประกอบทางการตลาดที่ประกอบดวย 4 
P’s ดังนี้ 

1.  ตัวผลิตภัณฑ (Product) คือ ตัวสินคาหรือบริการเปนสิ่งที่ลูกคาตองการและสนใจ
มากที่สุด ผูบริหารทางการตลาดจึงตองมีการปรับปรุงสินคาหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาใหสอดคลอง
กับความตองการของกลุมเปาหมายทางการตลาด โดยเนนการสรางความพอใจและตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคเปนสําคัญ โดยมีการพิจารณาเกี่ยวกับการออกแบบผลิตภัณฑ การ
พัฒนาผลิตภัณฑ สวนประกอบของผลิตภัณฑซึ่งตองมีคุณภาพดี สอดคลองกับความตองการ
ของตลาดเปาหมายดวย ในปจจุบันผูบริโภคใหความสนใจและพิถีพิถันในเรื่องการเลือกซื้อ
สินคามากกวาแตกอน บทบาทของการบรรจุภัณฑจึงมีความสําคัญตอตัวผลิตภัณฑเปนอยางยิ่ง 
เพราะบอยครั้งที่ผูบริโภคบางคนตัดสินใจซื้อสินคาโดยคํานึงถึงตัวหีบหอ หรือบรรจุภัณฑ
มากกวาตัวสินคา ดังน้ันผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นจําหนายจําเปนตองมีการกําหนดตรายี่หอ เพ่ือทํา
ใหผูบริโภคทราบวาสินคาชนิดนั้นเปนผูผลิตรายใดเปนการชวยใหสามารถตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น 
โดยไมตองรวบรวมขอมูลอยูตลอดเวลาและชวยใหเกิดความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ๆ 
ดวย 

2.  สถานที่หรือการจัดจําหนาย (Place or Distribution) การจัดจําหนายผลิตภัณฑ 
นักการตลาดจะตองทําใหทันกับเหตุการณ เพราะถึงแมผลิตภัณฑนั้นจะมีคุณภาพดีเพียงใด แต
ผูบริโภคไมทราบวาจะหาซื้อไดที่ไหนก็จะทําใหกิจการตองขาดทุน กระบวนการจัดจําหนายจึง
ตองพิจารณาวาจะเสนอขายที่ไหนเม่ือไร และโดยใครเปนผูเสนอขาย ซึ่งจําเปนตองอาศัยพอคา
คนกลางและเครื่องมือสื่อสารเขามาชวยในการกระจายสินคาหรือบริการใหไปถึงมือผูบริโภค
อยางทั่วถึง ตามสถานที่และเวลาที่ตองการ โดยตองคํานึงดวยวาจะเลือกสื่ออยางใดถึงจะดีที่สุด 
เสียคาใชจายต่ํา และไปถึงมือลูกคาไดทันเวลา รวมทั้งตองพิจารณาถึงขั้นตอนของการเก็บ
รักษาสินคา (Storage) ดวย เพราะสินคาบางชนิดตองรอเวลาในการจําหนายใหทันเวลาที่
ผูบริโภคตองการดวย 

3.  ราคา (Price) นับวาเปนสิ่งจูงใจใหผูบริโภคเกิดความสนใจสินคาหรือบริการได 
ดังนั้น เม่ือธุรกิจไดพัฒนาผลิตภัณฑขึ้นมา รวมทั้งหาชองทางในการจัดจําหนายสินคาไดแลว 
การพิจารณาเกี่ยวกับการตั้งราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายจึงเปนสิ่งจําเปนโดย
กอนที่จะมีการกําหนดราคาสินคาจะตองกําหนดเปาหมายวาจะตั้งราคาเพื่อตองการกําไร เพ่ือ
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ขยายสวนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพ่ือเปาหมายอะไร ดังน้ันการตั้งราคาจึงตองนํา
ปจจัยในหลาย ๆ ดานมาประกอบกันในการพิจารณา เชน การแขงขันในตลาด กลุมลูกคา
เปาหมาย การใหสวนลดการคา การใหสวนลดเงินสด ลักษณะสินคา เง่ือนไขตาง ๆ คือ     
ครองตลาดตลอดจนกําไรที่ธุรกิจจะไดรับ ราคาสินคาที่กําหนดอาจใชกลยุทธการตั้งราคาเดียว
หรือตั้งราคาแบบยืดหยุนก็ได โดยจะตองคํานึงถึงกฎขอบังคับทางกฎหมายซึ่งจะมีผลกระทบตอ
ราคาดวย 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการบอกกลาวใหผูบริโภครับรู และเขาใจ
วา มีสินคาหรือบริการอะไรออกจําหนายในตลาด มีประโยชนแกผูซื้ออยางไร วางจําหนายที่ไหน 
ราคาเทาใด ซึ่งเปนการพยายามชักชวนใหลูกคาซื้อสินคาและเตือนความทรงจําของผูบริโภค 
ดังน้ันการสงเสริมการตลาดเปนการศึกษาถึงกระบวนการติดตอสื่อสาร (Communication 
Process) เพ่ือใหเขาใจถึงสัมพันธภาพระหวางผูรับกับผูสงสาร ซึ่งผูบริโภคจะเขาใจหรือรับรูไดดี
จะตองอาศัยการใชสื่อที่ดี การสงเสริมการตลาดสามารถทําได ดังนี้ 

  4.1  การโฆษณา (Advertising)  
  4.2  การประชาสัมพันธ (Public Relation) 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
  4.4  การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
ศศิธร งวนเจริญ ; และ คณะ (2544 : 56-57) กลาววา ปจจัยที่มีผลกระทบตอระบบ

ตลาด แบงออกเปน 2 ปจจัยหลัก คือ ดานสิ่งแวดลอมทางจุลภาค และมหภาค (Micro and 
Macro Environment)  

1.  สิ่งแวดลอมทางจุลภาค (Micro Environment) หมายถึง ทรัพยากรภายในบริษัท 
นโยบายและวัตถุประสงคของบริษัท สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 

  1.1  ทรัพยากรภายในบริษัท หมายถึง บุคลากรวัตถุประสงคและนโยบาย เงินทุน 
ประสิทธิภาพในการผลิต ถือวา เปนปจจัยที่บริษัทสามารถทําการควบคุมได ถาบริษัทมีบคุลากร
ที่ดีและมีความรูความสามารถก็จะทําใหสามารถแขงขันกับตลาดภายนอกได นอกจากนี้ 
พนักงานในแตละฝายของธุรกิจจําเปนจะตองทํางานสอดคลองประสานและรวมมือกันในการ
ทํางานจึงจะทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จไดมากขึ้น เชน พนักงานขายอาจจะตองทํางานประสาน
ความรวมมือกับฝายการตลาด และฝายการผลิต ถาฝายผลิตทํางานอยางมีประสิทธิภาพ
สามารถควบคุมการผลิตไดเปนอยางดี ก็จะทําใหตนทุนของสินคาลดต่ําลงได การจัดโครงสราง
ของเงินทุนที่เหมาะสมก็จะชวยใหกิจการมีความคลองตัวทางการเงินมากขึ้น กิจการสามารถนํา
เงินไปขยายในการลงทุนไดมากขึ้นและไมตองแบกรับภาระดอกเบี้ยมากเกินความจําเปน 

  1.2  คนกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) หรืออาจจะเรียกวา เปน
สถาบันทางการตลาด (Marketing Institution) ซึ่งหมายถึงองคกรทางธุรกิจที่ชวยเคลื่อนยายตัว
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สินคาหรือบริการจากผูผลิตหรือองคการทางธุรกิจไปยังตลาดหรือผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม รวมทั้งสถาบันที่อํานวยความสะดวกทางการตลาด 

  1.3  ผูขายวัตถุดิบ (Supplier) หมายถึง กลุมที่ขายปจจัยการผลิตใหกับบริษัท 
ปจจัยการผลิตเปนสิ่งที่ผูผลิตใชเปนปจจัยที่ใสเขาไปในกระบวนการผลิต เพ่ือใหไดผลผลิต
ออกมา ผูขายวัตถุดิบจะมีความสําคัญในเร่ืองของราคา และการใหบริการ โดยเฉพาะวัตถุดิบ
บางอยางที่หายากและมีเปนบางฤดูกาลซึ่งอาจจะขาดแคลนไดถาบริษัทผูซื้อไมได มี
ความสัมพันธอันดีกับผูขาย 

  1.4  สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือสําคัญที่ตอง
นํามาใชในการวางแผนงานทางการตลาด การจัดการสวนประสมทางการตลาดอยางเหมาะสม
จะชวยใหธุรกิจสามารถขายสินคาไดดีขึ้นและมีกําไรสูงขึ้นสวนประสมทางการตลาด ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 

2.  สิ่งแวดลอมทางมหภาค (Macro Environment) หมายถึง สภาวะทางเศรษฐกิจ 
สังคม และวัฒนธรรม การเมือง กฎหมาย และทางดานเทคโนโลยีสามารถแบงประเภทของ
สิ่งแวดลอมออกเปน 6 ประเภทดวยกัน คือ 

  2.1  สิ่งแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Social Cultural) อิทธิพลของสังคม
และวัฒนธรรมจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

  2.2  สิ่งแวดลอมทางดานเทคโนโลยี (Technology) การเปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยีจะมีผลกระทบตอรูปแบบในการดํารงชีวิต รูปแบบตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการ และความกินดีอยูดีของมนุษยผลกระทบจากการพัฒนาเทคโนโลยีทําใหเกิดผลิตภัณฑที่
ทันสมัยและมีประสิทธิภาพ 

  2.3  สิ่งแวดลอมทางดานเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเศรษฐกิจจะเปนตัวกําหนด
รายไดของประชากร โดยที่ภาวะเศรษฐกิจเปนสิ่งที่สรางหรือกอใหเกิดอํานาจซื้อในตลาด 

  2.4  สิ่งแวดลอมทางดานการแขงขัน (Completion) จะเกิดผลกระทบโดยตรงตอ
ระบบการตลาด และการกําหนดกลยุทธทางการตลาด ซึ่งผูบริหารทางการตลาดจําเปนอยางยิ่ง
ที่จะตองรูจักกับระบบโครงสรางทางการแขงขันของตลาด 

  2.5  สิ่งแวดลอมทางดานการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal) มี
ผลกระทบทั้งทางตรงและทางออม ดังน้ันผูบริหารงานทางการตลาดจําเปนตองศึกษาปจจัยขั้น
พ้ืนฐานทางดานการเมืองและกฎหมายดวย ซึ่งประกอบดวยนโยบายของรัฐบาล กฎหมายและ
ขอจํากัดตาง ๆ ความมั่นคงทางดานการเมือง 

  2.6  สิ่งแวดลอมทางธรรมชาติ (Natural Environment) ทรัพยากรทางธรรมชาติ 
มีผลกระทบตอธุรกิจนักธุรกิจควรจะตองคํานึงถึงการชวยกันอนุรักษธรรมชาติและส่ิงแวดลอม 
รวมทั้งตองชวยกันแกไขปญหาสิ่งแวดลอมใหดีขึ้นดวย 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 83-84) กลาววาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภค ลักษณะของผูซื้อที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดาน
สังคม (ปจจัยภายนอก) ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) โดยมี
รายละเอียดดังนี้  

1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น 
โดยเปนที่ยอมรับจากคนรุนหนึ่งจนถึงอีกหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยในสังคมหนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตาง
ของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 
วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอยและชั้นของสังคมโดยมีรายละเอียด 
ดังนี้ 

  1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะ
นิสัยของคนไทยเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหลักษณะพฤติกรรม
คลายคลึงกัน 

  1.2  วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะและแตกตางกันซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอย
เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอย
ประกอบดวยกลุมเชื้อชาติ (Nationality Groups) เชื้อชาติตาง ๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ 
อเมริกัน แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกัน กลุมศาสนา (Religious Groups) กลุม
ศาสนาตาง ๆ เชน ชาวพุทธ ชาวคริสต ชาวอิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามที่
แตกตางกันจึงมีผลกระทบตอพฤติกรรมการบริโภค กลุมสีผิว (Racial Groups) กลุมสีผิวตาง ๆ 
เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง แตละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมที่แตกตางทําใหเกิดทัศนคติ
แตกตางกันดวย พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร (Geographical Areas) หรือทองถิ่น (Region) พ้ืนที่ทาง
ภูมิศาสตรทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคที่แตกตาง
กัน กลุมอาชีพ (Occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน กลุมพนักงาน กลุม      
นักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืน ๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครูกลุมยอยดานอายุ 
(Age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญวัยทํางานและผูสูงอายุ กลุมยอยดานเพศ (Sex) ไดแก เพศ
ชายและเพศหญิง 

  1.3  ชั้นของสังคม (Social Class) เปนการแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ 
ฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกทั่วไปถือเกณฑรายได (ฐานะ) ทรัพยสิน หรืออาชีพ (ตําแหนง
หนาที่การงาน) ในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกันและสมาชิกในชั้นสังคมที่แตกตางกัน
จะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค นักการตลาดตองศึกษาชั้นสังคม เพ่ือเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การ
กําหนดตลาดเปาหมาย กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑและการศึกษาความตองการของตลาด
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เปาหมายรวมทั้งจัดสวนประสมการตลาดใหสามารถสนองความตองการไดถูกตอง ลักษณะที่
สําคัญของชั้นสังคมมีดังนี้ 

   1.3.1  บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกัน  มีแนวโนมจะมีคาพฤติกรรม  และ
บริโภคคลายคลึงกันบุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือต่ําตามตําแหนงที่ยอมรับในสังคมนั้น 

   1.3.2  ชั้นของสังคมแบงตามอาชีพ รายได ฐานะ ตระกูล ตําแหนงหนาที่ 
หรือบุคลิกลักษณะ ชั้นสังคมเปนลําดับขั้นตอนที่ตอเนื่องกันและบุคคลสามารถเปลี่ยนชั้นของ
สังคมใหสูงขึ้นหรือต่ําลงได ลักษณะชั้นของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับ คือ ระดับสูง 
(Upper Class) ระดับกลาง (Middle Class) ระดับต่ํา (Lower Class)  

  1.4  กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยกลุมน้ี
จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิงแบงออกเปน 2 ระดับ 
คือ กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิทและเพื่อนบาน กลุมทุติยภูมิ 
(Secondary Group) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคล
ตาง ๆ ในสังคม นักการตลาดใชกลุมอางอิงในการกําหนดผูแสดง (Presenter) ทั้งเปนผูทดสอบ
สินคาโดยบุคคลที่ใชสินคารับรอง (Testimonial) และการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงรับรองสินคา 
(Endorsement)  

  1.5  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 
ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 

  1.6  บทบาทและสถานะ (Role and Status) บุคคลจะเกี่ยวของกันหลายกลุม 
เชน ครอบครัว กลุมอางอิง และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต
ละกลุม 

2.  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางคานิยม (Value) 
พฤติกรรม (Behavior) และการดํารงชีวิต (Lifestyle) รวมทั้งทัศนคติ (Attitude) และ
แนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอน วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบุคคล 

  3.1  อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน การ
แบงกลุมผูบริโภคตามอายุ เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภท
แฟชั่นและรายการพักผอนหยอนใจ 

  3.2  ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เปนขั้นตอนการดํารง 
ชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพล
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ตอความตองการ ทัศนคติและคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและ
พฤติกรรมซื้อที่แตกตางกัน 

  3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน 

  3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจของ
บุคคลกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซ้ือโอกาสเหลานี้ประกอบดวยรายได การออม
ทรัพย อํานาจการซื้อ กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การตั้งราคา ลดการ
ผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีตาง ๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 

  3.5  การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงจะมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑ
ที่คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํากวา 

  3.6  คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) คานิยม
หรือคุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 
หรือหมายถึง อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (Life 
Style) หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของกิจกรรม 
(Activities) ความสนใจ (Interests) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ทําใหทราบถึงลักษณะความตองการของ
ผูบริโภคทางดานตาง ๆ เพ่ือจัดหาสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภค โดยมี
รายละเอียดดังตอไปน้ี (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550)   

1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนสัญลักษณและเปนสิ่งที่
มนุษยสรางขึ้น โดยเปนการยอมรับจากรุนหนึ่งจนถึงรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุม
พฤติกรรมของมนุษยในสังคม ซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม 
และวัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และชั้นของสังคม 

2.  ปจจัยทางสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคม ประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว และสถานะ
ของผูซื้อ 

3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของคนดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

4.  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธพิล
จากปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวยการจูงใจ การรับรู ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคิดของ
ตนเอง 
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กลาวโดยสรุปปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเปนการศึกษาเพื่อใหทราบ
ถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ เพ่ือที่จะจัดหาสิ่งกระตุนทางการตลาดและ
จัดสวนประสมทางการตลาดตาง ๆ ใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่เปน
เปาหมายไดอยางถูกตอง และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจนี้ประกอบดวยปจจัยภายใน
องคการ และปจจัยภายนอกองคกร ปจจัยภายใน ไดแก สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด สวนปจจัยภายนอกประกอบดวย
ปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม สวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา  

 
แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผูบริโภค 

ทัศนคติ (Attitude) ซึ่งบางตําราใชคําวา “เจตคติ” หมายถึง ทาที หรือความรูสึกของ
บุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เจตคติถือเปนกิริยาทาที ความรูสนึกรวม ๆ ของบุคคลที่เกิดจากความ
พรอมหรือความโนมเอียงของจิตใจหรือประสาท ซึ่งแสดงออกเพื่อโตตอบตอสิ่งเราสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
โดยจะแสดงออกในทางสนับสนุน เห็นดีเห็นชอบดวยหรือตอตาน ไมเห็นดีเห็นชอบดวยก็ได 
(บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์.  2550)   

ยังมีนักวิชาการอีกหลายทานไดใหความหมายของคําวา “ทัศนคติ” ไว เชน 
ทัศนคติ เปนความรูสึก และความคิดโดยรวมของบุคคล ซึ่งอาจเปนทางบวกหรือทาง

ลบ เชน ความชอบ ความมีอคติ ขอคิดเห็น ความกลัว ความเชื่ออยางม่ันคง ที่มีตอเรื่องใดเรื่อง
หน่ึง โดยทัศนคติจะแสดงออกมาทางความคิดเห็น ดังน้ันจึงถือไดวาความคิดเห็นของบุคคล 
เปนสัญลักษณแสดงถึงทัศนคติของบุคคลนั่นเอง (Thurstone ;  and Chave. 1996)  

ทัศนคติ คือ ความรูสึก และความคิดเห็นที่บุคคลมีตอสิ่งของ บุคคล สถานการณ 
สถาบัน และขอเสนอใด ๆ ในทางที่จะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซึ่งมีผลทําใหบุคคลพรอมที่จะแสดง
ปฏิกิริยาตอบสนองดานพฤติกรรมอยางเดียวกันตลอด (Noman.  1971)  

ทัศนคติ เปนความเชื่อและความรูสึกที่ทนทาน และไดรับการจัดระเบียบ ซึ่งมักเปน
ตัวผลักดันใหเรากระทําไปในทิศทางนั้น ๆ ทัศนคติจึงมีองคประกอบทั้งดานความคิด อารมณ 
และการกระทํา (ยงยุทธ วงศภรมยศานติ์.  2531 : 179)   

ทัศนคติของผูบริโภค เปนสิ่งสําคัญย่ิงตอนักการตลาด เพราะทัศนคติจะมีผลโดยตรง
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา และในทางกลับกัน ประสบการณจากการใชสินคาดังกลาวก็จะมี
ผลตอทัศนคติของผูนั้นเชนกัน  (ถวิล ธาราโภชน.  2532 : 45) 

ออลพอท (ถวิล ธาราโภชน.  2532 : 45 ; อางอิงจาก Allport. 1967) ใหความหมาย 
ของทัศนคติ หมายถึง สภาวะของความพรอมทางจิตซึ่งเกิดขึ้นโดยอาศัยประสบการณและ 
ภาวะความพรอมจะเปนตัวกําหนดทิศทางของปฏิกิริยาของบุคคลที่มีตอบุคคล วัตถุสิ่งของ หรือ 
สภาวะการณตาง ๆ  
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กูด (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์.  2550 : 11-12 ; อางอิงจาก Good.  1959) ไดให
ความหมาย ทัศนคติ หมายถึง ความพรอมที่จะแสดงออกในลักษระใดลักษณะหนึ่ง อาจเปนการ
ยอมรับหรือปฏิเสธก็ไดตอสถานการณบางอยางตอบุคคลหรือสิ่งของ เชน ความพึงพอใจ 
หรือไมพึงพอใจ  

นพมาศ ธีรเวคิน (2535 : 126)  ทัศนคติ หมายถึง การรวบรวมเกี่ยวกับความรูสึกนึก
คิด ความเห็น ความเชื่อ และความจริง ซึ่งอาจจะเปนการประเมินที่เกี่ยวพันกัน และมีแนวโนม
จะกอใหเกิดพฤติกรรมชนิดใดชนิดหนึ่งในขั้นตอไป 

ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520 : 3)  ไดใหความหมายของทัศนคติวา  หมายถึง  ความ
คิดเห็นซึ่งมีอารมณเปนสวนประกอบ และพรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะตอสถานการณภายนอก 

สงวน สุทธิเลิศอรุณ ; และ คณะ (2522 : 3) ไดใหความหมายของทัศนคติวา 
หมายถึง สภาพจิตใจหรือความรูสึกนึกคิดของบุคคล หรือความคิดเห็นของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งโดยแสดงพฤติกรรมอยางหน่ึงออกมาเปนที่ปรากฎตอบุคคลหรือสาธารณชนก็ตาม ลวน
เปนการกระทําอันเกิดจากทันคติที่มีอยูทั้งสิ้น 

จากความหมายของทัศนคติ พอจะสรุปความหมายไดดังนี้ 
ทัศนคติ หมายถึง เรื่องราวที่เกิดขึ้นในตัวบุคคลเปนการจัดระเบียบ ความคิด ความ

เชื่อ และสิ่งจูงใจที่เกี่ยวของกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงและถาวร ภายหลังจากที่
ทัศนคติกอตัวขึ้นมาแลวจะไมเปนภาวะที่เกิดขึ้นเปนการชั่วคราว และจะไมเปลี่ยนแปลงใน
ทันทีทันใดที่ไดรับตัวกระตุนที่แตกตางกันไป เพราะทัศนคติที่กอตัวขึ้นนั้นจะมีกระบวนการคิด 
วิเคราะห ประเมิน และสรุปจัดระเบียบเปนความเชื่อ หากจะเปลี่ยนแปลงจึงตองใชเวลา
คอนขางมาก 

 
องคประกอบของทัศนคต ิ
องคประกอบของทัศนคติ ประกอบดวย 3 องคประกอบคือ (Assael. 1995) 
1.  องคประกอบทางความคิดหรือการรับรู เปนความเชื่อ ความรูหรือความเขาใจ 

เกี่ยวกับสิ่งใด เชน ตราสินคา ซึ่งความเชื่อในวัตถุเดียวกันอาจจะแตกตางกันไดในแตละบุคคล 
2.  องคประกอบดานความรูสึก คือ ความรูสึกโดยรวมในเรื่องของความชอบ และ

อารมณที่มีตอวัตถุนั้น ๆ เชน อาจเกิดจากผลของการประเมินในคุณสมบัติหลาย ๆ คุณสมบัติ
ของสินคาก็ได เรื่องของความรูสึกนั้นขึ้นอยูกับบุคคลและสถาการณืดวย 

3.  องคประกอบดานพฤติกรรม คือ แนวโนมในการกระทําหรือการแสดงออก ความ
โนมเอียงที่จะซ้ือผลิตภัณฑ  

ชิฟแมน ; และ คะนุค (Schiffman ; and Kanuk.  1997) ไดใหความหมายของ
ทัศนคติวา เปนความโนมเอียงที่เกิดจากการเรียนรู ทําใหมีพฤติกรรมลักษณะที่ชอบหรือไมชอบ
ที่ตอสิ่งหนึ่ง และไดกําหนดองคประกอบทัศนคติไว 3 สวนคือ 
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1.  สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) คือความรู (Knowledge) การรับรู 
(Perception) ความเชื่อ (Beliefs)  อาจแตกตางกันไปในแตละบุคคล ซึ่งในสวนของความเร็ว
และการรับรูจะไดรับจากประสบการณและขอมูลที่เกี่ยวของกับหลายแหลงขอมูล และความรูนี้
จะมีผลกระทบตอความเชื่อ 

2.  สวนของความรูสึก (Affective Component) จะสะทอนอารมณ (Emotion) หรือ
ความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคที่มีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหน่ึง เชน ในเรื่องความชอบและ
อารณที่มีตอสิ่งนั้น ๆ  

3.  สวนของพฤติกรรม (Cognitive Component หรือ Behavior หรือ Doing) จะ
สะทอนถึงแนวโนมจะมีพฤติกรรมของผูบริโภค หรือแนวโนมการกระทําที่แสดงออกหรือความ
โนมเอียงที่จะซ้ือสินคา 

  
คุณลักษณะของทัศนคติ 
ชิฟแมน ; และ คะนุค (Schiffman ; and Kanuk.  1997) ไดใหความหมายเกี่ยวกับ

ลักษณะของทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความโนมเอียงที่เรียนรูเพ่ือใหมีพฤติกรรมที่สอดคลอง
กับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึงพอใจที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรืออาจหมายถึง การแสดงความรูสึก
ภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง พอใจหรือไมพอใจตอบางสิ่งบางอยาง เชน ตราสินคา 
บริการ รานคาปลีก เนื่องจากเปนผลของกระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไมสามารถ
สังเกตเห็นไดโดยตรงแตตองแสดงวาบุคคลกลาวถึงอะไรหรือทําอะไร 

ธงชัย สันตวิงษ (2539) ไดสรุปคุณลักษณะของทัศนคติไวดังนี ้
1.  ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอยูภายใน กลาวคือ เปนเรื่องของระเบียบความนึกคิดที่เกิดขึ้น

ภายในของแตละบุคคล 
2.  ทัศนคติจะมิใชสิ่งที่มีมาแตกําเนิด แตเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับการเรียนรูเรื่องราว

ตาง ๆ ที่ตนไดเกี่ยวของอยูดวยในภายนอก และทัศนคติจะกอตัวจากการประเมินหลังจากที่ได
เกี่ยวของกับสิ่งภายนอกดังกลาว แสดงวา ทัศนคติที่มีอยูจะเปนผลที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู 

3.  ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงถาวร กลาวคือ ภายหลังจากที่ทัศนคติไดกอตัวขึ้น
มาแลว ทัศนคตินั้นจะมีความมั่นคงถาวรตามสมควร แตไมเปลี่ยนแปลงทันทีที่ไดรับตัวกระตุนที่
แตกตางไปทั้งน้ีเพราะทัศนคติที่กอตัวขึ้นนั้น จะมีกระบวนการคิด วิเคราะห ประเมิน และสรุป
จัดระเบียบเปนความเชื่อ การเปลี่ยนแปลงยอมตองใชเวลาเพื่อกระบวนการดังกลาวดวย 

4.  ทัศนคติจะมีความหมายอางอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ ทัศนคติไมไดเกิดขึ้น 
มาจากภายในแตเปนสิ่งที่กอตัว หรือเรียนรูจากสิ่งที่มีตัวตนที่อางถึงได สิ่งที่ใชอางอิงเพื่อการ
สรางทัศนคติอาจจะเปนตัวบุคคล กลุมคน สถาบัน สิ่งของ คานิยม เร่ืองราวทางสังคม หรือ
แมแตความนึกคิดตาง ๆ 
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ความมั่นคงของทัศนคติของผูบริโภค (Consumer Attitude Stability) 
ผูบริโภคมิได มีทัศนคติติดตัวมาแตกําเนิด ทัศนคติกอตัวขึ้นในภายหลังโดย

กระบวนการเรียนรู เม่ือทัศนคติกอตัวขึ้นแลว ทัศนคติมีแนวโนมที่จะมีความมั่นคง พฤติกรรม
ผูบริโภคสอดคลองกับทัศนคติ (Consumer Behavior Conforms to Attitude) พฤติกรรม
ผูบริโภคสวนใหญสอดคลองกับทัศนคติสวนบุคคลโดยทั่วไปผูบริโภคมีการปฏิบัติตาง ๆ ตาม
ความโนมเอียงของเขา ทัศนคติเหลานี้ไดใหแนวทางแกการตัดสินใจประเภทตาง ๆ ซึ่งผูบริโภค
จะตองกระทําและดําเนินวิธีการตามประเภทของการตัดสินใจนี้ ผูบริโภคซ่ึงมีทัศนคติของความ
ตระหนี่ยอมจะใชจายนอย และประหยัดมากกวาคนที่ชอบแสวงหาความสนุกสนาน ผูบริโภคจะ
ชอบพอคาที่เสนอสิ่งจูงใจใหซื้อที่สอดคลองกับทัศนคติหลักสวนตัวของเขา แมความจริงจะเปน
เชนนั้นก็ตาม มิไดหมายความวาจะเปนเครื่องชี้พฤติกรรมของผูบริโภคโดยไมผิดเลย บาง
โอกาสผูบริโภคอาจตัดสินใจซื้อโดยขัดกับทัศนคติที่เคยมีมาก็ได โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือมี
สิ่งจูงใจที่จะกอใหเกิดความแตกตางดังกลาว เชน ราคา พนักงานขาย สินคาที่มีมาก ความ
ปราถนาที่จะลองใชของใหม เปนตน (วรรณภา ปรือทอง.  2547) 

  
ปจจัยที่กระทบตอความมั่นคงของทัศนคติ (Factors Affecting Attitude Stability) 
ทัศนคติซึ่งเปรียบเสมือนเครื่องชี้ทางแกกิจกรรมตาง ๆ ของผูบริโภคมักจะแสดง

ความมั่นคงออกมาใหเปนอยางนอยก็ในระยะสั้น โดยแทจริงแลวทัศนคติมีแนวโนมที่จะสราง
ความมั่นคงในระยะยาว และจะแข็งแกรงยิ่งขึ้นถาระยะเวลายิ่งยาวนานออกไป ปจจัยตาง ๆ 
ตอไปน้ีเปนปจจัยสําคัญยิ่งในการสํารวจหาความมั่นคงของทัศนคติของผูบริโภค (วรรณภา  
ปรือทอง.  2547) 

1.  โครงสรางของทัศนคติทําใหเกิดความมั่นคง (Structure of Attitude Provides 
Stability)  ผูบริโภคมีทัศนคติตอผลิตภัณฑ หรือสถานการณทางการตลาดที่เขาพิจารณาวาอยู
ในชั้นเดียวกันกับพวกเขา ในเรื่องการยอมรับผลิตภัณฑใหมนั้นผูบริโภคมักจะเปรียบเทียบกับ
โครงสรางของทัศนคติของเขาที่มีผลิตภัณฑชั้นใดชั้นหนึ่ง มากกวากับตัวผลิตภัณฑใหม 
ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะหาความสมดุลในความเชื่อเกี่ยวกับผลิตภัณฑตาง ๆ เม่ือทัศนคติตาง ๆ 
ของผูบริโภคอยูในภาวะสมดุลแลว ทัศนคติเหลานั้นจะมีแนวโนมที่จะม่ันคงเปลี่ยนแปลงไดยาก 
ทัศนคติมีแนวโนมที่จะเสริมและสนับสนุนซึ่งกันและกันในระหวางทัศนคติทั้งหลาย และก็มี
แนวโนมที่จะตอตานการเปลี่ยนแปลง นอกจากนั้นผูบริโคจะรูสึกเสี่ยงมากขึ้นถาสิ่งตางๆ หลาย
สิ่งนั้นเขามีความเชื่อดูจะเสี่ยงไปเสียทุกสิ่ง ซึ่งจะทําใหผูบริโภคมีแนวโนมที่จะปองกันตนเองโดย
ยึดถือทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑหรือรานคาในชั้นเดียวกันจะกระทบกระเทือนซ่ึงกัน
และกัน ถาทัศนคตินั้นมีความเขมขนหรือออนตัวลง 

2.  ตนเหตุของทัศนคติกระทบตอความมั่นคง (Causality of Attitude Affects 
Stability) ถาผูบริโภคคิดวามีบางสิ่งบางอยางเปนตนเหตุที่ทําใหเกิดสิ่งอ่ืน ๆ เขาจะเปรียบ
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ความสัมพันธระหวางเหตุและผลโดยใชทัศนคติ ผลของทัศนคติที่ไมดีอาจนําไปสูทัศนคติที่ไมดี
ตอเทคนิคของการขายสินคาอ่ืน ๆ นอกจากนั้นทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอวิธีทางใดจะเปนไป
ในทํานองเดียวกันกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอจุดหมายปลายทางของวิถีทางที่กําลังดําเนิน
อยูนั้น ความสัมพันธระหวางเหตุและผลมีแนวโนมที่จะเขมขนยิ่งขึ้นและจะทําใหทัศนคติเกิด
ม่ันคงเพราะเราสามารถสังเกตความสัมพันธไดโดยตรง 

3.  ความสอดคลองของทัศนคติระหวางบุคคลทําใหเกิดความมั่นคงแกทัศนคติ 
(Congruence Conditions Attitude Stability) ความสอดคลอง หมายถึง การที่ผูบริโภคแตละคน
มีทัศนคติที่สอดคลองกับทัศนคติของผูอ่ืน ผูบริโภคเปรียบเทียบทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑอยาง
เดียวกันหรือสถานกาณทางการตลาดที่เหมือนๆ กัน ในทํานองเดียวกันกับที่เขาทําการ
เปรียบเทียบในสิ่งอ่ืน ๆ เม่ือผูบริโภคทกุคนอางเหตุสนับสนุนทัศนตคิของเขาเองดังน้ีแลวจะเปน
การชวยเรงใหเขาพิจารณาความคิดเห็นของผูบริโภคอ่ืน ๆ เพ่ือหาความสอดคลองซึ่งจะเปนผล
ทําใหทัศนคติมีแนวโนมไปสูความมั่นคง 

 
การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภค (Consumer attitude Change) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 207) ไดเสนอแนวคิดวากลยุทธในการ

เปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Strategies of Attitude Change) ของผูบริโภคเปนกลยุทธที่สําคัญ
สําหรับนักการตลาดซึ่งมีโอกาสที่จะเปนผูนําตลาด และมีจํานวนลูกคาที่มีความนิยมและมีความ
ภักดี จุดมุงหมายคือ การสรางทัศนคติดานบวกที่ทัศนคติของลูกคาและคูแขงขัน และพยายาม
เอาชนะใหไดระหวางกลยุทธการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของลูกคาและคูแขงขัน และกลยุทธการ
เปลี่ยนแปลงที่จัดหาให กลยุทธการเปลี่ยนแปลงทัศนคติมีรายละเอียดดังนี้ 

1.  การเปลี่ยนแปลงหนาที่การจูงใจขั้นพ้ืนฐาน 
 1.1  หนาที่ในการสรางผลประโยชน 
 1.2  หนาที่ในการปองกัน 
   1.3  หนาที่ในการแสดงมูลคา 
 1.4  หนาที่ในการใหความรู 
 1.5  การรวมหลายหนาที่ 
2.  การสรางความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑกับกลุมเปาหมาย เหตุการณหรือเหตุผล

เฉพาะอยาง 
3.  การสรางความสัมพันธระหวางทัศนคติที่ขัดแยงกัน 2 ประการ 
4.  การเปลี่ยนแปลงสวนประกอบของโมเดลคุณสมบัติหลายประการ 
 4.1  การเปลี่ยนแปลงการประเมินคุณสมบัติที่เกี่ยวของ 
 4.2  การเปลี่ยนแปลงความเชื่อในตราสินคา 
 4.3  การเพิ่มคุณสมบัติ 
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 4.4  การเปลี่ยนคะแนนตราสินคาทั้งหมด 
5.  การเปลี่ยนแปลงความเชื่อถือของผูบริโภคเกี่ยวกับตราสินคาของคูแขงขัน 
6.  Elaboration Likelihood Model (ELM) 
เสรี วงษมณฑา (2542) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Attitude 

Change) วา ทัศนคติของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไดโดยไดรับอิทธิพลจากประสบการณตรง  
ครอบครัว เพ่ือนและเครื่องมือการตลาดของนักการตลาด ซึ่งจะตองพิจารณาถึงการจูงใจขั้น
พื้นฐาน (Basic motivation) ของมนุษย ซึ่งหนาที่การจูงใจขั้นพ้ืนฐานประกอบดวย 

1.  หนาที่ในการสรางผลประโยชน (Utilitarian Function) เปนการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติของผูบริโภคเพราะประโยชนของตราสินคาที่มีตอผูบริโภค การใชเครื่องมือสื่อสาร
การตลาดโดยเฉพาะการสงเสริมการตลาด เชน การลด แลก แจก แถม ชิงโชค ฯลฯ เครื่องมือ
เหลานี้ถือวาใหประโยชนโดยตรงกับผูบริโภค 

2.  หนาที่ในการปองกันความเปนตัวเอง (The Ego-Defensive Function) เปนการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยชี้ถึงความภาคภูมิใจ สถานะของบุคคล หรือภาพพจนสวนตัว 

3.  หนาที่ในการแสดงคานิยมสวนตัว (The Value-Expressive Function) เปนการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติโดยชี้ถึงคานิยมในเรื่องใดเรื่องหน่ึง คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิตของ
ผูบริโคตลอดจนบุคลิกภาพของสินคาชี้ถึงบุคลิกภาพของผูบริโภค 

4.  หนาที่ในการใหความรู (The Knowledge Function) เปนการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ
โดยการใหความรูและความเขาใจกับผูบริโภคจะเห็นไดวาทัศนคติยอมมีการเปลี่ยนแปลงเมื่อมี
การจูงใจหผูบริโภคมีความรู สรางความเชื่อและมีคานิยมตาง ๆ จะทําใหทัศนคติของบุคคล
เปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณและสภาวะแวดลอมตาง ๆ ที่เกี่ยวของ ซึ่งการเปลี่ยนแปลงนี้จะ
ทําใหมีการแขงขันทางการคาเกิดขึ้น จะสงผลใหมีการปรับปรุงพัฒนากลยุทธการตลาดตาง ๆ 
ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป 

แมวาผูบริโภคจะมีทัศนคติที่อยูในระดับความมั่นคงอยูก็ตาม ทัศนคติตาง ๆ เหลานี้
มิไดหยุดนิ่งอยูกับที่ ความจริงแลวการเปลี่ยนแปลงทัศนคติตาง ๆ ของผูบริโภคในระยะยาวมี
ความสําคัญตอผูบริโภคเทา ๆ กับที่ผูบริโภคตองมีทัศนคติที่ม่ันคงในระยะสั้น ความมั่นคงของ
ทัศนคติทําใหเราสามารถปฏิบัติการตาง ๆ ติดตอกันได แตการเปลี่ยนแปลงทัศนคติก็ทําใหเรา
สามารถพัฒนาตนเองใหเปนบุคคลหนึ่งหรือผูบริโภคผูหนึ่ง ๆ ไดเชนกัน 

ขณะน้ีเรามีเรามีสมมติฐานวา ทัศนคติกระทบตอการดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสาร 
และพฤติกรรมของผูบริโภค ดังน้ันเราอาจสรุปไดวาการเปลี่ยนแปลงที่เกิดกับทัศนคติจะทําให
เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมดวย 
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ปจจัยที่เปนตวักําหนดการเปลี่ยนแปลงทศันคติ (Determinants of Attitude Change) 
ทัศนคติจะเปลี่ยนแปลงไดเพียงใดยอมขึ้นอยูกับ ขนาดความเขมแข็งของทัศนคติที่มี

อยูถาจะกลาวเปนกฎทั่วไปก็อาจกลาวไดวา “โอกาสของการเปลี่ยนแปลงยอมจะผันแปรไป
ในทางกลับกันกับขนาดของความเขมแข็งของทัศนคติที่มีอยู” นั่นคือหากทัศนคติมีความ
เขมแข็งมาก โอกาสที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติดวยวิธีการติดตอสื่อสารที่ชักจูงใจยอมจะกระทํา
ไดผลนอยมากนั่นเอง ปจจัยตัวกําหนดที่จะชวยใหการเปลี่ยนแปลงทัศนคติสามารถกระทําได
งาย ก็คือ (วรรณภา ปรือทอง.  2547) 

1.  จํานวนหรือขนาดของขาวสารขอมูลของเร่ืองที่เกี่ยวของที่เก็บสะสมอยูนั้นมีขนาด
ที่นอยมากในสภาพการณเชนนี้จึงเทากับเปนการเปดโอกาสใหแกขอมูลใหมที่จะเขามาใหเขามา
อีกได 

2.  กรณีที่มีทัศนคติตาง ๆ ที่รวมกันอยู มีลักษณะปะปนกันไปอยางไมขัดแจงหรือ
เดนชัด ในกรณีเชนนี้ยอมแสดงวา การรวมตัวที่แทจริงของทัศนคติที่สืบเน่ืองจากความคิดของ
แตละคน คานิยมที่สําคัญ หรือสงจูงใจตาง ๆ ยังไมชัดแจง ดังนี้โอกาสที่จะใชขอมูลที่จูงใจ
เพ่ือใหมากระตุนใหทัศนคติรวมตัวอยางชัดแจงและใหเปนไปในทางใดทางหนึ่ง ยอมจะมี
มากกวาและกระทําไดงายกวา 

3.  กรณีที่ทัศนคติดังกลาวมิไดสัมพันธอยางใกลชิดกับทัศนคติอ่ืน ๆตามปกติคนทุก
คนมักจะตองการที่จะรักษาระบบของทัศนคติของตนใหสมดุลอยูเสมอ และการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติที่สวนใดสวนหนึ่งของระบบ ยอมจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงในทัศนคติอ่ืน ๆ ในระบบ
ดวย ดังน้ี ถาหากทัศนคติตาง ๆ สัมพันธกันเปนอันมาก การเปลี่ยนแปลงจึงยอมจะเปนไปได
ยากดวย 

4.  ขึ้นอยูกับการที่บุคคลดังกลาวไมเปนบุคคลที่มีความคิดแคบ หรือไมรับสิ่งหนึ่งสิ่ง
ใด ถาหากบุคคลดังกลาวเปนคนที่มีความคิดแคบ โอกาสที่เขาจะรับเอาสิ่งตาง ๆ เขามาแลว
ประเมินและคิดเพื่อเปนความเชื่อใหมยอมจะมีนอยมาก ทัศนคติจึงยอมเปลี่ยนไดยากสําหรับ
บุคคลประเภทนี้ 

 
วิธีการเปลี่ยนทัศนคติ (Producing Attitude Change) 
1.  ดวยการปอนขอมูลใหม เพ่ีอที่จะใหมีการเปลี่ยนแปลงในความเขาใจซึ่งเปน

สวนประกอบสวนหนึ่งของทัศนคติของผูบริโภค เชน การใหขอมูลใหมของยาขัดรองเทาที่
ผูบริโภคไมชอบเพราะสืบเนื่องจากที่เคยทําใหเปรอะเปอนมือเสมอ ดวยขอมูลใหมวา มีการ
เปลี่ยนหีบหอใหมและมีวิธีใชใหมที่จะไมทําใหเปอนมืออีก ยอมเปนขอมูลที่จําเปนสําหรับการ
เปลี่ยนความเขาใจของผูบริโภค การเปลี่ยนตามวิธีก็คือ การพยายามเปลี่ยนสวนประกอบของ
ความเขาใจเสียใหมนั่นเอง (วรรณภา ปรือทอง.  2547) 
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2.  โดยการนําเอาการเปลี่ยนแปลงไปสัมพันธกับสิ่งที่เปนที่ตองการตาง ๆ ทั้งนี้
เพ่ือที่จะใหมีการเปลี่ยนแปลงความชอบพอซึ่งเปนสวนหนึ่งของทัศนคติ วิธีดังกลาวนี้ก็คือ การ
ย้ําใหเกิดความชอบพอใหมนั่นเอง เชน การย้ําใหเห็นวา การสระผมดวยแชมพูไขแทนแชมพู
ธรรมดาจะทําใหมีความสวยงามกวา และเปนที่ยอมรับของสังคมมากกวา หรือ เชน กรณีของ
การโฆษณาของผงซักฟอกที่ย้ําใหเกิดความชอบพอวา การซักผาดวยผงซักฟอกผสมมะนาว จะ
ทําใหมือไมกรานและสวยงาม ไมนาเกลียดแกผูพบเห็น ก็เปนอีกตัวอยางหนึ่ง การเปลี่ยนตาม
วิธีนี้ก็คือ การพยายามเปลี่ยนสวนประกอบของความชอบพอตาง ๆ นั่นเอง (วรรณภา ปรือทอง. 
2547)  

3.  โดยการชักจูงใหกระทําในสิ่งซ่ึงตรงกันขามกับพฤติกรรมที่เปนปกติ ทั้งน้ีก็
เพ่ือที่จะใหมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม ซึ่งเปนสวนประกอบสวนหน่ึงของทัศนคติ วิธีนี้จะทํา
ไดโดยการชักจูงใหผูบริโภคเปลี่ยนมาทดลองกระทําในสิ่งซ่ึงขัดแยงกับทัศนคติ หรือความชอบ
พอที่เขามีอยูแตเดิม เชน การใหทดลองขับขี่รถยี่หอใหม ซึ่งเขามีทัศนคติไมชอบมากอน ดวย
การใหทดลองนี้เองจะกอใหเกิดความไมสมดุล และซ่ึงจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงทัศนคติไดใน
ที่สุด การเปลี่ยนตามวิธีนี้ก็คือ การพยายามเปลี่ยนสวนประกอบของพฤติกรรมนั่นเอง     
(วรรณภา ปรือทอง.  2547) 

 
ทฤษฏีการตดัสินใจ 

ทฤษฏีการตัดสินใจ คือการตัดสินใจ เปนการนําหลักเกณฑหรือเคร่ืองมือตาง ๆ เขา
มาชวยในการตัดสินใจเพ่ือทําให ผูตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอยลงหรือตัดสินใจไดถูกตองมาก
ขึ้น การตัดสินใจที่จะมีขึ้นภายใตสถานการณตาง ๆ ที่สามารถทําการประเมินได และใชเกณฑ
หรือเครื่องมือดังกลาวพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดในการตัดสินใจอยางไรก็ตาม การทําการ
ตัดสินใจไดนําเอาความนาจะเปนเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเขามาเกี่ยวของเสมอ ทั้งน้ีเพราะบุคคล
ตางมีเหตุผลในการดําเนินธุรกิจของตนยอมตองการเลือกผลลัพธหรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด แต
ถามีทางเลือกเพียงทางเดียวปญหาการตัดสินใจก็ไมเกิด เพราะถึงอยางไรก็ตองเลือกตาม
วิถีทางเดียวที่มีอยูนั้นซ่ึงจะไมมีการเปรียบเทียบวา ผลลัพธหรือผลตอบแทนที่ดีที่สุดหรือไม แต
ถามีวิธีที่ใหผลตอบแทนมากกวาหนึ่งทางแลวก็จะตองมีการตัดสินใจเลือกทางหรือวิธีที่จะทําให
ไดผลตอบแทนมากที่สุด ซึ่งการตัดสินใจเลือกดังกลาวนี้เปนเรื่องที่ยุงยากและสลับซับซอนยิง่ขึน้
ดังนั้นจึงไดพยายามหาสิ่งที่จะชวยในการตัดสินใจเพ่ือใหไดรับผลตอบแทนสูงสุดโดยสิ่งที่จะชวย
ในการตัดสินใจในที่นี้คือ หลักเกณฑและเครื่องมือตาง ๆ ดังตอไปน้ี (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ. 
2550) 

1.  มีทางเลือกหลายทาง (Alternatives) ในแตละทางเลือกอาจจะอยูในรูปนโยบายใน
การปฏิบัติงานเทคนิค หรือขั้นตอนการดําเนินงาน การที่มีทางเลือกมาก ๆ ถาจะอาศัยดุลพินิจ 
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สวนตัวทําการตัดสินใจน้ันอาจจะผิดพลาดขึ้นได ดังน้ัน จึงตองอาศัยเครื่องมือหรือเกณฑตาง ๆ 
เขามาชวยในการตัดสิน พราะยังมีหลักประกันไดวา ไมไดตัดสินใจไปตามดุลยพินิจสวนตัว 

2.  เนื่องจากขอมูลในปจจุบันมีจํานวนมาก ถาใชดุลยพินิจสวนตัวมาใชในการตัดสิน
แลวโอกาสที่จะผิดพลาดมีมากเพราะไมอาจจะนําขอมูลที่มีอยูทั้งหมดนั้นมาพิจารณาไดครบถวน
สมบูรณ 

3.  เพ่ือลดความขัดแยงลงเนื่องจากพื้นฐานความรูและประสบการณของแตละคน ไม
เหมือนกันถาไมอาศัยหลักเกณฑหรือเครื่องมือที่เหมือนกันทําการตัดสินใจแลวก็อาจจะทําการ
ตัดสินใจแตกตางกันออกไปซึ่งจะทําใหคนในองคการเกิดการขัดแยงกันขึ้นในกรณีที่ความเห็น
แตกตางกัน 

4.  เพ่ือลดความเสี่ยง การตัดสินใจที่ปราศจากกฏเกณฑหรือเครื่องมือแลว โอกาสที่
เสี่ยงตอความผิดพลาดนั้นมีสูง แตการตัดสินใจที่มีเครื่องมือเขามาชวยแลวโอกาสของการ
ตัดสินใจที่มีความผิดพลาดนั้นมีนอยหรือไมเลยก็เปนไปได 

อัจจิมา เศรษฐบุตร ; และ คณะ (2544 : 41) กลาววา การตัดสินใจซื้อตองมีการตัด 
สินใจเปนขั้น ๆ การตัดสินใจซื้อประกอบดวยโครงสรางถึง 7 สวนดังตอไปน้ี 

1.  การตัดสินใจเกี่ยวกับประเภทสินคา (A Product-class Decision) เชน ผูบริโภค
ตัดสินใจวาเขาจะซื้อวิทยุ หรือใชเงินกับกิจการอยางอ่ืน 

2.  การตัดสินใจเกี่ยวกับแบบของสินคา (A Product-from Decision) ถาผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อวิทยุเขาจะตองตัดสินใจวาจะซื้อวิทยุแบบใด เขาตองเลือกขนาด แบบ และอ่ืน ๆ 
นักการตลาดตองทําการวิจัยตลาดเพื่อศึกษาวาผูบริโภคชอบแบบสินคาอยางไร และจะไดให 
ตราสินคาของตนดึงดูดลูกคามากที่สุด 

3.  การตัดสินใจเลือกตราสินคา (A Brand Decision) ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซื้อ
ตราสินคาอะไร ซึ่งมีใหเลือกหลายตราสินคา นักการตลาดสนใจวาผูบริโภคเลือกตราสินคานั้น
อยางไร 

4.  การตัดสินใจดานผูขาย (A Vendor Decision) ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซื้อวิทยุ
จากที่ใด เชน ซื้อจากหางสรรพสินคา รานขายวิทยุโดยเฉพาะ หรือรานขายสง ตอจากนั้นตอง
ตัดสินใจวา จะซื้อจากรานใด เชน ตัดสินใจซื้อจากหางสรรพสินคา ตองตัดสินใจตอวาจะซ้ือจาก
หางไดมารุหรือหางเซ็นทรัล ผูขายซึ่งอาจจะเปนโรงงานผลิต พอคาสงและพอคาปลีก ตางก็
สนใจวาผูบริโภคจะชอบซื้อจากรานประเภทใด 

5.  การตัดสินใจในปริมาณการซื้อ (A Quantity Decision) ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อ
เปนจํานวนเทาใด เขาอาจจะซื้อมากกวา 1 เครื่อง สินคาบางประเภทผูขายจะแบงผูซื้อเปน ผูซื้อ
มาก ผูซื้อขนาดธรรมดา หรือผูซื้อจํานวนนอย นักการตลาดพยายามเสนอสินคาเพื่อใหตรงตาม
ความตองการของผูซื้อขนาดตาง ๆ กัน เขามักจะมุงที่ผูซื้อจํานวนมาก 
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6.  การตัดสินใจชวงจังหวะเวลา (A Timing Decision) ผูบริโภคตัดสินใจเม่ือไรจะทํา
การซื้อ เขาอาจจะตั้งใจซื้อวิทยุแตอาจตองรอใหรับเงินเดือนกอน หรือจะซ้ือตอนวันหยุดสัปดาห 
นักการตลาดสนใจถึงแฟคเตอรที่จะมีผลตอชวงเวลาการตัดสินใจซื้อ เพ่ือที่เขาจะไดกําหนด
ระยะเวลาในการผลิต และความพยายามทางการตลาด 

7.  การตัดสินใจเรื่องการจายเงิน (A Payment Method Decision) ผูบริโภคตัดสินใจ
วาจะทําการจายเงินซ้ืออยางไร จายเงินสด ใชบัตรเครดิตการด กูยืมเงินจากธนาคาร และอ่ืน ๆ 
การตัดสินใจถึงวิธีการจายเงินจะมีผลตอการตัดสินใจเลือกผูขายและปริมาณการซื้อ 

สรุป ทฤษฏีการตัดสินใจ เปนการนําหลักเกณฑหรือเครื่องมือตาง ๆ เขามาชวยใน
การตัดสินใจ เพ่ือทําใหผูที่ตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดนอยลงหรือการตัดสินใจไดถูกตองมากขึ้น 
การตัดสินใจที่จะมีขึ้นภายใตสถานการณตาง ๆ ที่สามารถทําการประเมินได และใชเกณฑหรือ
เครื่องมือดังกลาวพิจราณาทางเลือกที่ดีที่สุดในการตัดสินใจ  

 
แนวคิดเกี่ยวกับปุย  

ปุย (Fertilizer) หมายถึง สารหรือสิ่งที่ใสลงไป ในดินเพ่ือวัตถุประสงคใหปลดปลอย
ธาตุอาหารพืชโดยเฉพาะไนโตรเจน (N) ฟอสฟอรัส (P) และโพแทสเซี่ยม (K) ที่พืชยังขาดอยู 
ใหพืชไดรับอยางเพียงพอ โดยพืชสามารถเจริญเติบโตและใหผลผลิตสูงขึ้น (โกมล นาคสิงห.  
2550 ; อางอิงจาก กระทรวงศึกษาธิการ.  2549) 

 
ปุยอินทรีย (Organic Fertilizer) 
ปุยอินทรีย (Organic Fertilizer) หมายถึง ปุยที่มีองคประกอบหลักเปนสารอินทรีย

ตาง ๆ ซึ่งไดมาจากซากพืช ซากสัตว รวมทั้งสิ่งขับถายจากสัตว เศษเหลือของสารอินทรียตางๆ 
เซลลจุลินทรีย และผลิตภัณฑ จะเปนประโยชนตอพืชเม่ือผานกระบวนการยอสลายโดยกิจกรรม
ของจุลินทรียเสียกอน (ธงชัย มาลา.  2546) และปุยคอก (Manure) นั้นถือไดวาเปนปุยอินทรีย
ชนิดหนึ่งไดมาจากการเลี้ยงสัตวและไดมีการนํามาใชทางการเกษตรอยางแพรหลายเปนเวลา
หลายป โดยที่ปุยคอกจะใชอินทรียวัตถุ ธาตุอาหารหลัก และธาตุอาหารรอง ที่จะเปนตอการ
เจริญเติบโตของพืชสําหรับการเปลี่ยนแปลงของปุยอินทรียในดินจะเกิดการยอยสลายโดย       
จุลินทรียดินตามกระบวนการฮิวมิฟเคชัน (Mummification) ทําใหเกิดชิ้นสวนที่มีขนาดเล็กลงจน
เปนสารที่ไมสามารถเปลี่ยนแปลงรูปรางไดอีก เรียกวา ฮิวมัส (Humus) ซึ่งมีความหมายถึง 
สารอินทรีย (Organic Material) ในดินน่ันเอง (Stevenson.  1982) ฮิวมัสเปนสารที่มีสีดําหรือ
น้ําตาลดํา ไมมีรูปพรรณสัณฐาน (Amorphous) มีโครงสรางไมแนนอน และมีสภาพเหมือนกับ
คอลลอยดดิน (Soil Colloid) ซึ่งมีผลทําใหคาในการแลกเปลี่ยนแคตไอออน (Cation Exchange 
Capacity : CEC) ในดินสูงขึ้น นอกจากนี้สารฮิวมัสยังประกอบดวยกลุมคารบอนซี (Carboxyl : 
COOH) ซึ่งเปนองคประกอบหลักที่มีความวองไวในการทําปฏิกิริยากับสารอื่น ๆ ที่มีอยูในดิน 
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ดังนั้น ฮิวมัสหรือสารอินทรียในดินจึงมีอิทธิพลตอสมบัติหรือกระบวนการทางดานกายภาพ เคมี 
และชีวในดิน ซึ่งกระบวนการตาง ๆ เหลานี้มีผลกระทบอยางมากตอการเจริญเติบโตของพืชทั้ง
โดยทางตรง และทางออม (ชัยฤกษ สุวรรณรัตน.  2536) นอกจากนี้การสลายตัวของปุยอินทรีย
ยังมีการปลดปลอยธาตุอาหารออกมาใหพืชใชประโยชนไดดวย (เกริก ปนตระกูล.  2550) 

ปุยอินทรียมีลักษณะ 2 ประการ คือ (เกริก ปนตระกูล.  2550) 
1.  ลักษณะเปนปุย คือ สามารถปลดปลอยธาตุอาหารพืชใหกับดิน เปนปุยที่มีธาตุอยู

ครบ โดยเฉพาะอยางยิ่งเปนแหลงธาตุอาหารไนโตรเจนที่สําคัญที่สุด 
2.  ลักษณะเปนวัสดุปรับปรุงดิน คือ ทําใหดินมีคุณสมบัติทางกายภาพและทางเคมี

ของดินดีขึ้น ปุยอินทรียชวยปรับปรุงสมบัติทางกายภาพของดิน คือ ชวยใหเม็ดดินโดยอินทรีย
สารจะชวยเพ่ิมความเสถียรของเม็ดดิน ทําใหดินมีการระบายอากาศ ดูดยึดน้ําไดอยางเหมาะสม 
และมีสภาพเหมาะแกการเจริญเติบโตของรากพืช ในดานการชวยปรับปรุงสมบัติทางเคมีของดิน 
คือ ปุยอินทรียชวยเพิ่ม CEC แกดิน ทําใหดินสามารถดูดซับธาตุอาหารไวไดมากเนื่องจาก ปุย
อินทรียเม่ือถูกยอยสลายแลวจะไดฮิวมัสซึ่งมีประจุลบ ดังนั้น จึงสามารถดูดซับธาตุอาหาร
ประเภทประจุบวกไดเชน แอมโมเนียม  โพแทสเซียม แคลซียม และแมกนีเซียม ไดมากยิ่งขึ้น 
และยังชวยเพ่ิมคาบัฟเฟอร (Buffer Capacity) แกดิน ทําใหดินมีความเปลี่ยนแปลงในดานความ
เปนกรดเปนดาง ความเค็ม ความเปนพิษจากยากําจัดศัตรูพืช และโลหะหนักที่ใสลงไปในดิน ให
มีการเปลี่ยนแปลงอยางคอยเปนคอยไป  

ปุยอินทรียที่สําคัญ ไดแก  ปุยคอก คือ มูลสัตวตาง ๆ (Manures) เชน วัว ควาย หมู 
เปด ไก คางคาว ที่นํามาใสใหกับดิน ปริมาณธาตุอาหารที่มีในปุยคอกนั้นไมแนนอน ขึ้นอยูกับ
ชนิดของสัตว อายุของสัตว วิธีการเลี้ยงตลอดจนการเก็บรักษาอีกดวย และขอดีของปุยคอกเมื่อ
ใสลงในดินแลวจะสลายตัวไดงายและรวดเร็วกวาปุยอินทรียชนิดอ่ืน ๆ โดยใหธาตุไนโตรเจน 
ฟอสฟอรัส และโพแทสเซียม นอกจากนี้ยังสามารถชวยปรับปรุง โครงสรางของดินใหเหมาะสม
ตอการเจริญเติบโตของพืช ทําใหดินมีการระบายน้ําและอากาศดีขึ้น ชวยเพิ่มความคงทนใหแก
เม็ดดินเปนการลดการชะลางพังทลายของดิน และชวยรักษาหนาดินไว นอกจากนี้ยังเปนแหลง
ธาตุอาหารของจุลินทรียที่เปนประโยชนในดิน ซึ่งมีผลทําใหกิจกรรมตาง ๆ ของจุลินทรียดําเนิน
ไปอยางมีประสิทธิภาพ และยังชวยเพิ่มปริมาณของจุลินทรียในดินอีก สําหรับปุยคอกหลังจากที่
สลายตัวเต็มที่แลวก็จะเหลือสารอินทรียที่สลายตัวยากตกคางในดิน สารอินทรียสวนนี้เองที่ชวย
ใหดินมีสมบัติทางกายภาพที่ดี การสลายตัวของปุยคอกนั้นจะสลายตัวรวดเร็วในระยะแรก และ
จะคอย ๆ ชาลงในเวลาตอมา ในปแรกปุยคอกอาจจะสลายตัวประมาณ 50%  และการสลายตัว
จะเพ่ิมขึ้นโดยประมาณ 65% ในปที่สองและหลังจากนั้นการสลายตัวจะคอย ๆ ชาลง และจะ
เหลือสารอินทรียที่คงทนตอการสลายตัวอยูประมาณ 30% ดวยเหตุที่ปุยคอกเปนอินทรียวัตถุที่
สลายตัวคอนขางรวดเร็วเม่ือเปรียบเทียบกับอินทรียวัตถุชนิดอ่ืนเชน ฟางขาว หรือพืชสด และ
เม่ือสลายตัวแลวจะเหลืออินทรียวัตถุที่คงทนตอการสลายตัวไมมากนั้น ดังน้ันการที่จะปรับปรุง
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คุณสมบัติของดิน โดยการใสปุยคอกนั้นจําเปนตองใสในปริมาณมากและใสอยางตอเน่ืองทุกปจึง
จะไดผล (ชัยฤกษ สุวรรณรัตน.  2536) สารอินทรียจากปุยคอกที่ไดจากมูลสัตวสามารถปรับ
ความเปนกรดเปนดาง (pH) ของดินใหสูงขึ้น และชวยปรับปรุงความอุดมสมบูรณของดินใหมี
ปริมาณธาตุอาหารสําหรับการผลิตพืชมากขึ้น (Wong ; Fang ; and Cheung.  1999) 

การยอยสลายของปุยอินทรียและการปลดปลอยธาตุอาหารพืช  
1.  ขั้นตอนของการยอยสลายของปุยอินทรีย  เม่ือใสปุยอินทรียลงไปในดิน และเมื่อ

ปุยไดรับความชื้น และสภาวะอื่น ๆ ที่เหมาะสม ธาตุตางๆ ที่ละลายน้ําในปุยจะถูกปลดปลอย
ออกมา ในขณะเดียวกันอินทรียสารที่มีโมเลกุลขนาดเล็กจะถูกทําใหยอยสลายโดยจุลินทรีย
อยางรวดเร็ว สําหรับอินทรียสารที่คอนขางซับซอนก็จะถูกยอยสลายอยางชา ๆ 

2.  การปลดปลอยธาตุอาหารพืชจากปุยอินทรีย ในขณะที่อินทรียสารตาง ๆ ในปุย
อินทรียกําลังถูกยอยสลายโดยจุลินทรียนั้น สารประกอบอินทรียรูปตาง ๆ ของไนโตรเจนและ
ฟอสฟอรัสจะเปลี่ยนแปลงไปอยูในรูปที่จุลินทรียและพืชสามารถนําไปใชประโยชนได อยางไรก็
ตาม การปลดปลอยธาตุอาหารในปุยอินทรีย เม่ือเปรียบเทียบกับปุยเคมีแลวจะเปนอัตราที่ชา 
และสม่ําเสมอกวามาก จึงทําใหปุยมีประสิทธิภาพสูง พืชตอบสนองดี และไมคอยเกิดความเปน
พิษตอพืช (เกริก ปนตระกูล.  2550) 

เกษม จันทรุจิรากร (2530) รายงานวา ผลการทดลองในการใชปุยคอกในแปลงนา
ปลูกขาว ของเกษตรกร จังหวัดอุบลรธานี ในป 2522-2527 พบวา การใสปุยคอกในอัตรา 500 
กิโลกรัม/ไร จะเพ่ิมผลผลิตขาวไดถึง 13-39 เปอรเซ็นต 

นิคอลสัน ; แชมเบอร ; และ วิลเลี่ยม (Nicholson ; Chambers ; and Williams.  
1999)  ไดทําการศึกษาโลหะหนัก ไดแก สังกะสี ทองแดง และอารเซนิก ในอาหารวัวและใน  
มูลวัว พบวา ในอาหารวัวมีปริมาณสังกะสีสะสมอยูในชวง 39-289 มิลลิกรัม/กิโลกรัม ทองแดง
อยูในชวง 10.60-76.90 มิลลิกรัม/กิโลกรัม และอารเซนิกอยูในชวง 0.71-2.47 มิลลิกรัม/กิโลกรัม 
เม่ือนํามูลวัววิเคราะหพบวา มีปริมาณสังกะสีสะสม เทากับ 180 มิลลิกรัม/กิโลกรัม ทองแดง 50 
มิลลิกรัม/กิโลกรัม และอารเซนิก 1.54 มิลลิกรัม/กิโลกรัม 

3.  ความสําคัญของปุยอินทรียตอความอุดมสมบูรณของดิน  ปจจุบันสภาพพื้นที่
เพาะปลูกของประเทศไทยสวนใหญ มีปญหาความเสื่อมโทรมของดิน คือ ดินมีความอุดม
สมบูรณต่ํา เน่ืองจากดินสวนใหญมีอินทรียวัตถุ (Organic Matter) ต่ํากวา 1 เปอรเซ็นต ดังน้ัน
การใชปุยอินทรียจึงกอใหเกิดผลดีในการชวยปรับปรุงสมบัติทางกายภาพและทางเคมีของดินให
ดีขึ้น ทั้งน้ีจากความอุดมสมบูรณของดินมีความสัมพันธโดยตรงกับระดับอินทรียวัตถุ กลาวคือ 
(เกริก ปนตระกูล.  2550) 

     3.1  ปุยอินทรียจะชวยเพิ่มธาตุอาหารหลัก (Major Element) ธาตุอาหารรอง 
(Minor Element) และจุลธาตุ (Trace Element) ใหแกพืช โดยเปนแหลงของธาตุไนโตรเจน (N) 
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กํามะถัน (S) และฟอสฟอรัส (P) ธาตุอาหารเหลานี้จะถูกปลดปลอยออกมาชา ๆ ทําใหพืช
สามารถนําไปใชไดตลอดระยะเวลาของการเจริญเติบโต (ศุภมาส พนิชศักดิ์พัฒนา.  2527) 

     3.2  ปุยอินทรียจะชวยเพ่ิมความสามารถในการดูดซับธาตุอาหารพืชที่มีประจุ
บวกไวใหพืชใชไดมากขึ้น เนื่องจากเมื่อปุยอินทรยถูกจุลินทรียดินยอยสลายจะปลดปลอยธาตุ
ตาง ๆ ออกมาในรูปสารอนินทรีย เหลือแตฮิวมัส ซึ่งเปนสารอินทรียที่มีโครงสรางซับซอน 
คงทนตอการสลายตัว อยางไรก็ตามปุยอินทรียบางสวนที่ยังไมถูกพืชดูดดึงไปใชประโยชนจะถูก
คอลลอยดดินดูดซับเอาไวไมใหสูญหายไปจากดินโดยงายเมื่อมีการชะลาง และพืชก็สามารถดูด
ไปใชไดเม่ือตองการ (วิโรจน วจนานวัช.  2528)  นอกจากนี้ การเพิ่มคาในการแลกเปลี่ยน  
แคตไอออน (CEC) ของดินยังชวยทําใหดินมีความตานทานตอการเปลี่ยนแปลงความเปนกรด
เปนดางของดินไดมากขึ้น (ยงยุทธ โอสถสภา.  2528) 

     3.3  ปุยอินทรียเปนแหลงธาตุอาหารประจุลบ ธาตุที่อยูในรูปอนุมูลประจุลบจะ
สูญเสียจากดินโดยการชะลางไดงาย เน่ืองจากดินมีประจุลบเปนสวนใหญ ธาตุอาหารพืชในรูป
ประจุลบมีความสําคัญเชนเดียวกับธาตุอาหารในรูปประจุบวก ดังน้ันปุยอินทรียจึงนับเปนแหลง
สําคัญและเปนแหลงใหญที่ธาตุอาหารในรูปประจุลบ คือ ไนเตรท ฟอสเฟต ซัลเฟต โมลิบเดต 
และคอลไรด เปนตน (เกริก ปนตระกูล.  2550) 

     3.4  ปุยอินทรียจะชวยเพ่ิมความเปนประโยชนของฟสเฟตในดินกรด และดิน 
แคลคาเรียส (Calcareous Soils) การเนาเปอยของอินทรียสาร โดยการกระทําของจุลินทรียดิน
นั้นจะมีกรดเกิดขึ้น กรดเหลานี้จะชวยละลายสารประกอบฟอสเฟต ซึ่งอยูในรูปที่ไมเปน
ประโยชนใหมาอยูในรูปที่พืชสามารถใชประโยชนไดบาง (Baruni ; and Olsen.  1979) โดย  
ทั่วไปปุยฟอสเฟตที่ใสลงไปในดินจะเปนประโยชนตอพืชประมาณรอยละ 5 ถึง 30 เทานั้น สวน
ที่เหลือจะถูกตรึงอยูในดิน ดังน้ันการใสปุยอินทรียจะชวยเพิ่มความเปนประโยชนของปุย
ฟอสเฟต และฟอสเฟตในดิน โดยอาศัยการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ กลาวคือ กรด
อินทรียอันเกิดจากการสลายของปุยอินทรีย นอกจากจะสลายสารประเภทฟอสเฟตบางสวนที่
ละลายคอนขางยากแลว อนุมูลอินทรียยังชวยปองกันการตกตะกอนของอนุมูลฟอสเฟตที่ละลาย
ได โดยเขาทําปฏิกิริยากับเหล็ก และอลูมินั่มไอออนอันเปนตัวกลางในการตรึงฟอสเฟตไว
บางสวน ซึ่งไอออนของเหล็กและอลูมินั่มมีอยูอยางจํากัดมากในสารละลายดินในชวยที่มี pH   
3-9 (Struthers ; and Sieling.  1950) นอกจากนี้อนุมูลฟอสเฟตที่ถูกตรึงอยูกับแรดินเหนียว  
จะถูกอนุมูลของกรดอินทรียเขาแทนที่ไดบางสวนแลวปลดปลอยออกมาอยูในรูปที่เปนประโยชน
ตอพืชไดมากยิ่งขึ้น (Dalton ; Russell ; and Sieling.  1952) 

ขอดีและขอเสียของปุยอินทรีย (สิริกานต  จิรวัฒนจําเริญ.  2550) 
1.  ปริมาณธาตุอาหารหลักต่ํากวาปุยเคมี แตมีธาตุอาหารรองและจุลธาตุ 
2.  การใหผลผลิตระยะสั้นใหผลผลิตต่ํา แตระยะยาวใหผลผลิตสูง 
3.  ปุยอินทรียไมมีผลกระทบกระเทือนตอคุณสมบัติทางเคมีของดิน 
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4.  ผลตอคุณสมบัติทางกายภาพของดิน ทําใหอนุภาคของดินจับตัวกันเปนกอน 
5.  ผลตอคุณสมบัติทางชีวภาพของดิน เปนอาหารที่ดีของสิ่งมีชีวิตขนาดเล็กหรือ       

จุลินทรียดิน 
6.  แหลงที่มาหาไดตามทองถิ่น 
7.  ราคา ถาเทียบจากปริมาณอาหารหลักอาจมีราคาแพง 
8.  การขนสงไกลทําไดยากและเสียคาขนสงมาก 
9.  การใส ใชแรงงานมากกวา เพราะใชปริมาณมาก 
10. โอกาสสูญเสียธาตุอาหารนอย 
 
ปุยชีวภาพ (Biofertilizers) 
ปุยชีวภาพ (Biofertilizers) หมายถึง สารพาหนะหรือสิ่งหนึ่งสิ่งใดที่มีจุลินทรียที่มี

ประสิทธิภาพในการตรึงไนโตรเจน ละลายสารประกอบฟอสเฟต หรือยอยสลายเซลลูโลส สารนี้
อาจใชสําหรับคลุกเมล็ด ใสลงในดินหรือกองปุยหมักตาง ๆ เพ่ือจุดประสงคในการเพิ่มปริมาณ
เชื้อจุลินทรีย และเรงขบวนการทางจุลชีววิทยา ซึ่งจะมีผลใหธาตุอาหารตาง ๆ อยูในรูปที่เปน
ประโยชนมากขึ้น หรือปุยชีวภาพในอีกความหมาย เปนจุลินทรียที่นํามาใชเพ่ือกระตุนการ
เจริญเติบโต หรือเพ่ิมความตานทานของโรคพืช ชวยทดแทนปุยเคมีในพืชตระกูลถั่ว ใสครั้ง
เดียวตลอดชีวิตพืช ชวยสรางความสมดุลของธาตุอาหารพืช ใชในเพียงปริมาณเล็กนอย ราคา
ถูก ดังน้ันจะเห็นไดวาในดินทั่ว ๆ ไป ถามีจุลินทรียที่มีประโยชนอยูแลว แสดงวาในดินชนิด  
นั้น ๆ จะมีปุยชีวภาพอยูบางแลวในปริมาณตาง ๆ กัน ดินที่มีลักษณะทางชีวภาพที่ดีจึง
หมายถึง ดินที่ประกอบดวยจุลินทรียชนิดตาง ๆ ที่มีประโยชนในการเพิ่มการเจริญเติบโตใหกับ
พืช ดังน้ัน วิธีการที่จะชวยปรับปรุงดินไดอยางดี และมีประสิทธิภาพอีกวิธีหน่ึงก็คือ การใสปุย
ชีวภาพ (มุกดา สุขสวัสดิ์.  2545) สําหรับปุยชีวภาพมีหลายชนิด เชน ปุยชีวภาพไรโซเบียม  
ปุยชีวภาพพีจีพีอาร 1 ปุยชีวภาพไมโครไรซา (กรมวิชาการเกษตร.  2544)  เปนตน 

 
ปุยเคมี (Chemical Fertilizer)   
ปุยเคมี (Chemical Fertilizer) เปนปุยที่ไดจากการสังเคราะหขึ้นจาก สารอนินทรีย

ตาง ๆ สามารถใหธาตุอาหารที่สําคัญแกดินอยางรวดเร็ว ปุยเคมีที่สําคัญ ไดแก ปุยธาตุอาหาร
หลัก (Major Element) คือปุยที่ใหธาตุอาหารที่พืชตองการใชในปริมาณมาก ซึ่งไดแก ธาตุ
ไนโตรเจน ฟอสฟอรัส และโพแทสเซียม เม่ือมีการปลูกพืชติดตอกันเปนเวลานาน ดินมักจะมี
ธาตุอาหารเหลานี้ไมเพียงพอกับความตองการของพืชที่ปลูก ดังน้ันจึงตองมีการเติมธาตุอาหาร
เหลานี้ลงไปในดิน ปุยเคมีอีกชนิดหนึ่ง คือ ปุยธาตุอาหารรอง (Minor Element) คือปุยที่ใหธาตุ
อาหารที่ พืชตองการในประมาณมากพอ ๆ กับธาตุอาหารหลัก ไดแก ธาตุแคลเซียม 
แมกนีเซียม และกํามะถัน สวนใหญธาตุอาหารรองมักมีอยูในดินในปริมาณมาก เ ม่ือ
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เปรียบเทียบกับธาตุอาหารหลัก ในการใชปุยเคมีนั้นมีผลเสียหลายประการ เชน เปนตัวขัดขวาง
การสรางอินทรียสารหรือฮิวมัสตามธรรมชาติ ซึ่งเปนปจจัยที่สําคัญของความอุดมสมบูรณที่
แทจริงของดิน นอกจากนี้ปุยเคมียังเพ่ิมความเค็ม และความเปรี้ยวใหแกดิน ทําใหดินแข็ง ราก
พืชชอนไชลําบาก มีผลใหปริมาณออกซิเจนในดินลดลงดวย (เกริก ปนตระกูล.  2550) 

ขอดีและขอเสียของปุยเคมี (สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ.  2550) 
1.  ปริมาณธาตุอาหารหลักสูงกวาปุยอินทรีย 
2.  การใหผลผลิตระยะสั้นใหผลผลิตสูง แตระยะยาวใหผลผลิตต่ํา 
3.  ผลตอคุณสมบัติทางเคมีของดิน ปุยเคมีบางชนิดทําใหดินเปนกรด 
4.  ผลตอคุณสมบัติทางกายภาพของดิน ทําใหดินอัดตัวแนน 
5.  ผลตอคุณสมบัติทางชีวภาพของดินเปนอาหารของจุลินทรียแตทําใหปุยอินทรียใน

ดินหมดไปอยางรวดเร็ว 
6.  แหลงที่มาตองซื้อหรือใชผลิตผลแลกเปลี่ยน 
7.  ราคาไมแนนอนอาจแพงหรือถูกขึ้นอยูกับการเปลี่ยนแปลงภาวะตลาด 
8.  การขนสงงายและถูกกวา 
9.  การใส ใชแรงงานหลายครั้ง วิธีการใสปุยไมยุงยาก 
10.  โอกาสสูญเสียธาตุอาหารสูญเสียมาก 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
วิลาสินี พิมพไพบูลย (2544) ศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอ

ตราสินคา เพ่ือศึกษาระดับความภักดีตอตราสินคาในสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันที่ตางกัน  
ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเกิดความภักดีตอตราสินคา ในสินคาที่มีระดับความ
เกี่ยวพันที่ตางกัน และความสัมพันธระหวางความภักดีตอตราสินคากับปจจัยทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการเกิดความภักดีตอตรา ผลการวิจัยพบวา ในสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ํา 
ผูบริโภคมีระดับความภักดีตอตราสินคามากกวาในสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง อีกทั้งปจจัย
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเกิดความภักดีตอตราสินคาในสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูงมี
ความแตกตางจากสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ํา โดยปจจัยที่มีความแตกตางกันไดแก ปจจัย
ทางดานคุณภาพของสินคา (Product Quality) ความจําเปนของสินคาตอผูบริโภค (Product 
Necessity) การรับประกันสินคา (Product Warranty) การยอมรับในราคาสินคา (Price 
Acceptability) ความสะดวกของทําเลที่ตั้งรานคา(Convenience of The Store's Location) การ
บริการภายในราน (In-Store Service) ภาพลักษณของรานคา (Store Image) และการสื่อสาร
ทางการตลาด (Marketing Communications) นอกจากนั้น ความภักดีตอตราสินคามี
ความสัมพันธในเชิงบวกกับปจจัยทางการตลาดตาง ๆ ที่นํามาใชวัดทั้งในสินคาประเภท
โทรศัพทเคลื่อนที่และในสินคาประเภทฟลมถายรูป 
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กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตของผูประกอบการอูซอมรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ย
อยูในระดับมากเทากัน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง 

กิติศักดิ์ สุริยรัตนพิมล (2548) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอตรายี่หอรถกระบะ 4 
ประตู ขนาด 1 ตัน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือศึกษาพฤติกรรมลักษณะทั่วไป
ของผูบริโภคที่มีตอตรายี่หอของรถกระบะ 4 ประตู ขนาด 1 ตัน  ศึกษาความสัมพันธระหวาง
ลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภคกับการตัดสินใจเลือกซื้อตรายี่หอรถกระบะ 4 ประตู ขนาด 
1 ตัน ศึกษาความสัมพันธระหวางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจไมเปลี่ยนตรายี่หอ รถกระบะ 4 ประตู ขนาด 1 ตัน และศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการเปลี่ยนตรายี่หอในการซื้อครั้งตอไปของผูบริโภค  พบวา  

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 36-40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี 
อาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ยของครอบครัว ระหวาง 40,000-50,000 บาท สถานภาพ
สมรส และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 

ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ การศึกษาและจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อตรายี่หอ สวนอาชีพ รายได และสถานภาพ 
มีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซื้อตรายี่หอ 

การตัดสินใจไมเปลี่ยนตรายี่หอในการซื้อครั้งตอไปมีความสัมพันธกับระดับ
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ดานการบริการ การใหบริการตอนรับของ
พนักงาน ความรวดเร็วการใหบริการระยะเวลาสงมอบรถ และอะไหลหาซื้องายเปนสิ่งที่ผูบริโภค
ตองการมากที่สุด ทําใหเกิดความเชื่อม่ันกับตรายี่หอที่ใชอยู 

การตัดสินใจเปลี่ยนตรายี่หอ มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการเปลี่ยนตรายี่หอ โดยปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนตรายี่หอ อันดับ 1 ประหยัด
น้ํามัน อันดับ 2 เชื่อถือคุณภาพและตรายี่หอ และอันดับ 3 รูปทรงการออกแบบ  

กฤตชยา มาตะ (2548) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของผูบริโภคในงานแสดงสินคา จังหวัด
เชียงราย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในเรื่องความสะดวกในการหาซื้อ สวนใน
เร่ืองอ่ืน ๆ ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก ดานตรายี่หอของผลิตภัณฑ 
คุณภาพของผลิตภัณฑ ประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑหลากหลาย อายุการเก็บรักษาของ
ผลิตภัณฑความสวยงามของหีบหอของผลิตภัณฑ ขนาดบรรจุของหีบหอของผลิตภัณฑ 
เครื่องหมายรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ ราคาผลิตภัณฑ ใกลเคียงกับผลิตภัณฑชนิด
เดียวกัน การตอรองราคา มีวิธีการชําระเงินหลากหลาย ราคาของผลิตภัณฑมีความเหมาะสม 
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การใหขอมูลราคาสินคา สถานที่ซื้อสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ สถานที่จําหนายสะอาด 
สวยงาม 

ปริวิชญ ไชยประเสริฐ (2549) ไดศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกศึกษาตอ
ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ ของนักเรียนในสถานศึกษาสังกัดอาชีวศึกษาจังหวัดเชียงราย 
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด โดยภาพรวมพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญในระดับมาก 

สิริกานต  จิรวัฒนจําเริญ (2550) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(สินคาและบริการ) ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย โดยภาพรวมอยูในระดับมาก   
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการจัดจําหนาย มี
อิทธิพลอยูในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลอยูในระดับปานกลาง 

ดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) รายการที่มีอิทธิพลสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา ดานการจัดจําหนาย คือ สถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูใกลบานของเกษตรกร  
ดานสงเสริมการตลาด คือ การโฆษณาทางวิทยุทองถิ่น 

ปญหาในการตัดสินใจซื้อ ไดแก ปญหาดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) พบวา  
รายการที่มีปญหาสูงสุดคือ ปริมาณปุยไมตรงตามที่ระบุ ปญหาดานราคา พบวารายการที่มี
ปญหาสูงสุด คือ ราคาสินคาไมแนนอน ปญหาดานการจัดจําหนาย พบวารายการที่มีปญหา
สูงสุด คือ สถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูไกลบานของเกษตรกร ปญหาดานการสงเสริมการตลาด  
พบวารายการที่มีปญหาสูงสุด คือ ไมมีของสมนาคุณตอนสิ้นป 

พฤกษ  ชวพันธ  (2551) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียและ
เปรียบเทียบปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียใน 6 ดาน ไดแก  1.  ดาน
ภาพลักษณองคกร  2.  ดานกลุมอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 3.  ดานการบริหารจัดการ 4.  ดาน
กระบวนการผลิต 5.  ดานกลุมผูจําหนายวัตถุดิบ และ 6.  ดานสายสัมพันธ ของเกษตรกรตําบล
แมทะ อําเภอแมทะ จังหวัดลําปาง พบวา  

1.  ลักษณะทั่วไปของเกษตรกรสวนใหญเปนเพศชาย อายุในชวง 41–50 ป สวนใหญ
เปนสมาชิกในครอบครัว อาศัยอยูในพ้ืนที่บานทาแหนใตหมู 7 การศึกษาอยูในระดับ
ประถมศึกษา รายไดต่ํากวา 50,000 บาทตอป และสวนใหญไมไดเปนสมาชิกกลุมทาง
การเกษตร 

2.  กระบวนการสินใจซื้อปุยอินทรีย  เร่ิมจากเกษตรกรไดเห็นความสําคัญของปุย
อินทรียเพราะตองการแกไขปญหาดินเสื่อมสภาพ เกษตรกรไดรับขาวสารเกี่ยวกับปุยอินทรีย
จากประสบการณของคนที่รูจัก ในการซื้อปุยอินทรียเกษตรกรใหความสําคัญในการปรับปรุง
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บํารุงดินมาเปนอันดับแรก เกษตรกรสวนใหญไมปรึกษาสมาชิกในครอบครัวกอนการซื้อ 
ภายหลังการใชปุยอินทรียเกษตรกรอยากกลับมาซื้ออีก และอยากบอกตอ 

3.  ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรในภาพรวมอยูใน
ระดับปานกลาง โดยเรียงตามคาเฉลี่ยจากมากหานอย คือ ดานกลุมผูจําหนายวัตถุดิบ  ดาน
ภาพลักษณองคกร  ดานกระบวนการผลิต  ดานบริหารจัดการ  ดานสายสัมพันธ  และดานกลุม
ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  เม่ือเปรียบเทียบปจจัยของเกษตรกรทั้ง 7 ดานพบวา อายุ  
สถานะภาพครอบครัว พ้ืนที่หมูบาน รายได และความเปนสมาชิกของกลุมเกษตรกรที่แตกตาง
กัน มีอิทธิพลของการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน สวนปจจัยดานเพศ และระดับการศึกษาที่แตกตาง
กัน มีอิทธิพลตอตอการตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน  

เกษตรกรที่มีรายได มากกวา 50,000 บาทตอป มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุย
อินทรียในภาพรวมสูงสุดโดยเฉพาะภาพลักษณองคกร ซึ่งเปนเรื่องปกติที่เกษตรกรเมื่อมีอํานาจ
ในการซื้อเพ่ิมมากขึ้น ก็จะเริ่มมองคุณสมบัติของผลิตภัณฑหลากหลายขึ้นนอกเหนือจากดาน
ราคา 

ถวิกา ศิริสวัสดิลก (2551) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคา 
กรณีศึกษาของผูบริโภคสินคาซันซิล ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี มีวัตถุประสงคในการวิจัย
เพ่ือศึกษาความภักดีที่มีตอตราสินคา ซันซิล และ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคา 
ซันซิล ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุ 21 ถึง 30 ป  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
และ ซื้อสินคาเดือนละครั้ง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคาซันซิล ในภาพรวมมี
อิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคาในระดับมาก  

ความแตกตางระหวางลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางกับความภักดีที่มีตอตรา
สินคาซันซิล พบวากลุมตัวอยาง เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ ความถี่ในการซื้อสินคาตางกัน มี
ความภักดีตอตราสินคาไมแตกตางกัน  

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคาซันซิล กับความภักดี พบวา ในภาพรวม 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคาซันซิล มีความสัมพันธกับความภักดีตอตรา
สินคาซันซิล โดยมีความสัมพันธในทิศทางบวก  โดยที่ปจจัยดานภาพลักษณของสินคา ปจจัย
ดานนวัตกรรมและคุณภาพของสินคา  ปจจัยดานการโฆษณาและการสงเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาซันซิล  

 
 
 
 



บทที่ 3 

วิธีการดําเนินงานสารนิพนธ 
 

การศึกษาเรื่อง การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อปุย
อินทรียของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี เปน
การศึกษาแบบอิสระโดยใชวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research Method) และวิธีการเก็บขอมูล
แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผูศึกษาไดกําหนดแนวทางในการดําเนินการศึกษา ดังนี้ 

 
ขอบเขตการศึกษา 

ขอบเขตเนื้อหา 
เน้ือของการศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ประกอบไป

ดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา และการตัดสินใจเลือกซื้อปุยอินทรีย ของ
เกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี ใชในการศึกษา 

 
ขอบเขตประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรที่ศึกษาในครั้งน้ี คือ เกษตรกรที่อาศัยอยูในเขตองคการบริหารสวนตําบล      

บานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี จํานวน 1,054 ครัวเรือน (สํานักงานสงเสริมการปกครอง
ทองถิ่นอําเภอบานคา. 2553) และไดทําการสุมตัวอยางแบบเลือกสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยกําหนดกลุมตัวอยาง จํานวน 290 ราย โดยดูจากตาราง Yamane ที่ระดับความ
เชื่อม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

 
ขอมูลและแหลงขอมูล 

การศึกษาในครั้งนี้เก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 แหลงคือ 
ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามโดย

สอบถามจากเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 
ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอมูลที่ไดจากการรวบรวมบทความ ทฤษฎี และ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ ไดแก สิ่งตีพิมพ เอกสารการอบรม เอกสารที่เกี่ยวของจากภาครัฐและ
ภาคเอกชน ขอมูลที่เผยแพรทางระบบอินเตอรเน็ต และตําราตางๆ ที่เผยแพรขอมูล และ
งานวิจัยตางๆ 
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เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลของการศึกษาครั้งน้ี คือ แบบสอบถาม                  

(Questionnaires) ผูศึกษาไดสรางขึ้นเองเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จะแบงออกเปน 
4 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของเกษตรกร 
สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของเกษตรกรในการเลือกซื้อปุยอินทรีย 
สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อปุยอินทรีย 
สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคาที่มีตอการซื้อปุยอินทรีย 
 

ข้ันตอนการสรางเครื่องมือในการศึกษา 

1.  ขอมูลทุติยภูมิ ศึกษาจากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลักการ และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ เพ่ือกําหนดขอบเขตของการศึกษาและสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษา ใหครอบคลุม 

2.  ขอมูลปฐมภูมิ ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสารงานวิจัยที่มีมากอน
หนานี้ เพ่ือกําหนดขอบเขตและเนื้อหาของแบบทดสอบ ใหมีความชัดเจนตามมุงหมาย
การศึกษา 

3.  นําขอมูลที่ไดมาสรางแบบสอบถาม และทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(Content Validity) โดยการพิจารณาจากอาจารยที่ปรึกษา พิจารณาตรวจสอบและขอคําแนะนํา
ในการแกไขปรับปรุงเพ่ือใหอานแลวมีความเขาใจงายและชัดเจนตามความมุงหมายของ
การศึกษา 

4.  นําแบบสอบถามที่แกไขตามคําแนะนําแลวมาดําเนินการทดสอบกับกลุมเปาหมาย 
(Pretest) จํานวน 30 คน 

5.  นําแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได ทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability)  
6.  ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกครั้ง แลวนําเสนอผูทรงคุณวุฒิชุดเดิม เพ่ือแกไขปรับ 

ปรุงจนไดเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ 
7.  นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปสอบถามกลุมตัวอยาง 
 

ความเชื่อถือไดของเครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

ในการศึกษาครั้งน้ีไดมีการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อม่ัน 

(Reliability) ดังนี้ 

1.  ความเที่ยงตรง (Validity) นําแบบสอบถามที่ไดจากการศึกษาเอกสารงานวิจัยที่
เกี่ยวของมาใหอาจารยที่ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมของเนื้อหา ความถูกตองตาม
องคประกอบที่ตองการศึกษาและความเหมาะสมของภาษา 
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2.  ความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นมาและปรับปรุง
แกไขแลวไปทําการทดสอบเพื่อหาคาความเชื่อม่ัน จํานวน 30 ชุด กับกลุมประชากรที่เหลือจาก
กลุมตัวอยาง โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Window Version 10.0 ในการหาความ
เชื่อม่ัน โดยใชคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค ผลจากที่วิเคราะหไดมีคาความเชื่อม่ัน ดังนี้ 

 
ตารางที ่1  การวิเคราะหคาความเชื่อม่ัน  

ปจจัยสวนประสมการตลาด Cronbach’s Alpha 

ดานผลิตภัณฑ 0.849 

ดานราคา 0.839 

ดานการจัดจําหนาย 0.883 

ดานสงเสริมการตลาด 0.919 

N of Cases = 30 
 
จากตารางที่ 1 ผลจากการวิเคราะหคาความเชื่อม่ันแลว พบวา ทุกปจจัยมีคามากกวา 

0.700 (Nunnally.  1986) ซึ่งแสดงวาแบบสอบถามนี้สามารถนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
ได 

 
การวิเคราะหขอมูล 

เม่ือเรียบเรียงขอมูลเรียบรอยแลว ผูศึกษาทําการวิเคราะหขอมูลในเชิงปริมาณ โดย  
ผูศึกษานําขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดรับคืนมา จํานวน 290 ชุด มาจัดหมวดหมู และทําการ
วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม SPSS for window Version 10.0 (Statistical Package for the 
Social Science) ซึ่งมีลําดับขั้นตอนการวิเคราะหดังนี้ 

1.  ขอมูลทั่วไปของเกษตรกร วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) โดยใชตารางแจกความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

2.  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของเกษตรกรในการเลือกซื้อปุยอินทรีย วิเคราะหขอมูล
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) 
และคารอยละ (Percentage)  

3.  ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อปุยอินทรีย  โดย
ลักษณะคําถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Seale) โดยแตละขอคําถามมีคําตอบ
ใหเลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด (บุญชม ศรีสะอาด.  2545) 
ซึ่งมีเกณฑการใหคะแนนในแตละระดับดังนี้  
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มีความสําคัญตอการตัดสินใจมากที่สุด  5 คะแนน 
มีความสําคัญตอการตัดสินใจมาก  4 คะแนน 
มีความสําคัญตอการตัดสินใจปานกลาง  3 คะแนน 
มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอย  2 คะแนน 
มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอยที่สุด  1 คะแนน 
สําหรับการแปลผล ไดนําคะแนนคาเฉลี่ยคําตอบของความคิดเห็นมาเทียบกับเกณฑ

โดยเกณฑที่ใชในการแปลความหมายคาเฉลี่ย มีดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด.  2545) 
ระดับคะแนนคาเฉลี่ย         ความหมาย 
      4.51-5.00 มีความสําคัญในระดับมากที่สุด 
      3.51-4.50 มีความสําคัญในระดับมาก 
      2.51-3.50 มีความสําคัญในระดับปานกลาง 
      1.51-2.50 มีความสําคัญในระดับนอย 
      1.00-1.50 มีความสําคัญในระดับนอยที่สุด 
วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช คาเฉลี่ย (Mean) 

และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
4.  ขอมูลเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคาที่มีตอการซื้อปุยอินทรีย โดยลักษณะ

คําถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) โดยแตละขอ คําถามมีคําตอบใหเลือก 
5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด (บุญชม ศรีสะอาด.  2545) ซึ่งมี
เกณฑการใหคะแนนในแตละระดับดังนี้ 
    จงรักภักดีมากที่สุด 5 คะแนน 
             จงรักภักดีมาก 4 คะแนน 
    จงรักภักดีปานกลาง 3 คะแนน 
    จงรักภักดีนอย 2 คะแนน 
    จงรักภักดีนอยที่สุด 1 คะแนน 

สําหรับการแปลผล ไดนําคะแนนคาเฉลีย่คําตอบของความคิดเห็นมาเทียบกบัเกณฑ
โดยเกณฑที่ใชในการแปลความหมายคาเฉลี่ย ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด.  2545) 

ระดับคะแนนคาเฉลี่ย ความหมาย 
       4.51-5.00 มีความจงรักภักดีในระดับมากที่สุด 
       3.51-4.50 มีความจงรักภักดีในระดับมาก 
       2.51-3.50 มีความจงรักภักดีในระดับปานกลาง 
       1.51-2.50 มีความจงรักภักดีในระดับนอย 
       1.00-1.50 มีความจงรักภักดีในระดับนอยที่สุด 
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วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชคาเฉลี่ย (Mean) 
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

5.  วิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรตนที่เปนขอมูลเชิงกลุมแบบ 2 ตัวเลอืก 
ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปรมิาณใช Independent Sample T-test ในกรณีที่เปรียบเทียบคา 
เฉลี่ยของตัวแปรตนที่เปนขอมูลเชิงกลุมมากกวา 2 ตัวเลือก ตวัแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ 
ใช One-way Analysis of Variance และการศกึษาขอมูลเพื่อวิเคราะหอิทธิพลของตัวแปรหนึ่ง
ตอตัวแปรหนึ่งโดยใชสถิติการวิเคราะหความถดถอยเชิงเสนอยางงาย  

ระยะเวลาในการศึกษา 
การศึกษาในครั้งนี้ใชระยะเวลาในการศึกษา 4 เดือน โดยเริ่มตนตั้งแตเดือน มกราคม 

ถึง เดือน เมษายน พ.ศ.  2553  
 
 

 



บทที่ 4 
การวิเคราะหผลการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่อง การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อปุย

อินทรียของเกษตรกร กรณีศึกษาในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัด
ราชบุรี  ผูศึกษาไดแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกซื้อปุย

อินทรีย 
ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อปุยอินทรีย 
ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหความจงรักภักดีของลูกคาทีมี่ตอการซื้อปุยอินทรีย 
ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สัญลักษณทีใ่ชในการวิเคราะห 
n       หมายถึง  จํานวนกลุมตวัอยาง 
X   หมายถึง  คาเฉลี่ย 
SD  หมายถึง  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t   หมายถึง  คาทดสอบนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ของคาเฉลี่ย(คาสถิติ t) 
f   หมายถึง  คาทดสอบนัยสําคัญของคาเฉลี่ยมากกวา 2 กลุม (คาสถติ ิf) 
Beta (β) หมายถึง คาสัมประสิทธิข์องสมการถดถอยทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน 
P-Value หมายถึง  ความนาจะเปนไปในการยอมรับสมมติฐาน 
Sig.   หมายถึง  คาความนาจะเปนที่คํานวณได 
H0   หมายถึง  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
H1   หมายถึง  สมมติฐานรอง (Alternative  Hypothesis) 
*   หมายถึง  ความมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  
** หมายถึง  ความมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 
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ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางที่ 2 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 156 53.80 
หญิง 134 46.20 

  
จากตารางที่ 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีจํานวน 156 คน 

คิดเปนรอยละ 53.80 และเพศหญิง จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 46.20 
 

ตารางที่ 3 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
อายุ จํานวน รอยละ 

18 – 25  ป 18 6.20 
26 – 35  ป 59 20.30 
36 – 45  ป 63 21.70 
46 – 55  ป  105 36.20 
มากกวา 55 ปขึ้นไป 45 15.50 

 
จากตารางที่ 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุมากที่สุด คือ อยูระหวาง 

46-55 ป จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 36.70 รองลงมา มีอายุระหวาง 36-45 ป จํานวน 63 
คน คิดเปนรอยละ 21.70 อายุระหวาง 26-35 ป จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 20.30 อายุ
มากกวา 55 ปขึ้นไป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 15.50 และนอยที่สุดมีอายุระหวาง 18-25 ป 
จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 6.20 

 
ตารางที่ 4 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามวุฒิการศึกษาทีไ่ดรับสูงสุด 

วุฒิการศึกษา จํานวน รอยละ 
ประถมศึกษา  120 41.40 
มัธยมศึกษา  104 35.90 
ปวช./ปวส.  43 14.80 
ปริญญาตรีหรอืสูงกวา  23 7.90 
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จากตารางที่ 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวุฒิการศึกษามากที่สุด คือ 
ระดับมัธยมศึกษา จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 35.90 รองลงมา ระดับประถมศึกษา จํานวน 
120 คน คิดเปนรอยละ 41.40 ระดับปวช./ปวส. จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 14.80 และนอย
ที่สุดระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 7.90  

 
ตารางที่ 5 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขนาดพื้นที่การเพาะปลูก 

ขนาดพื้นที่ จํานวน รอยละ 
นอยกวา 10 ไร  124 42.80 
10 – 20  ไร  123 42.40 
มากกวา 25 ไร  43 14.80 

  
จากตารางที่ 5  พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีขนาดพื้นที่การเพาะปลูกมาก

ที่สุด คือ นอยกวา 10 ไร จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 42.80 รองลงมามีขนาดพื้นที่ 10-20 
ไร จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 42.40 มีขนาดพื้นที่ 25-30 ไร จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 
12.40 และมีขนาดพื้นที่มากกวา 35 ไร จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 2.40 

 
ตารางที่ 6 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดในครัวเรือน (ตอเดือน) 

รายได จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท  93 32.10 
  5,001 – 10,000     บาท  131 45.20 
10,001 – 15,000     บาท  39 13.40 
มากกวา 15,000 บาทขึ้นไป  27 9.30 

 
จากตารางที่ 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดในครัวเรือน (ตอเดือน) 

มากที่สุดคือ 5,001-10,000 บาท จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 45.20 รองลงมา มีรายไดต่ํา
กวาหรือเทากับ 5,000 บาท จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 32.10 มีรายได 10,001-15,000 
บาท จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 13.40 มีรายไดมากกวา 20,000 บาทขึ้นไป จํานวน 18 คน 
คิดเปนรอยละ 6.20 และนอยที่สุด มีรายได 15,001-20,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 
3.10 
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ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามในการเลือกซื้อปุยอินทรีย 
 
ตารางที่ 7 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการซื้อผลิตภัณฑ 

การซื้อ จํานวน รอยละ 
เคย  207 71.40 
ไมเคย  83 28.60 

 
จากตารางที่ 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรีย 

จํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 71.40 และสวนนอยไมเคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรีย จํานวน 83 
คน คิดเปนรอยละ 28.60   

 
ตารางที่ 8  จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามตราผลิตภัณฑ 

ตราผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
ตราคางคาวเหยียบโลก  63 21.70 
ตราอินทรียเทค  24 8.30 
ตราน้ําเพชร  38 13.10 
ตราแมงปอง  26 9.00 
อ่ืน ๆ  139 47.90 

 
จากตารางที่ 8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรียตราอื่น ๆ 

มากที่สุด จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 47.90 รองลงมา ซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรียตราคางคาว
เหยียบโลก จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 21.70 ตราน้ําเพชร จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 
13.10 ตราแมงปอง จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 9.00 และนอยที่สุดซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรีย
ตราอินทรียเทค จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 8.30 
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ตารางที่ 9 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามแหลงจําหนาย 
แหลงจําหนาย จํานวน รอยละ 

สหกรณการเกษตร  70 24.10 
ราน สกต.ธกส.  23 7.90 
รานคาทองถิ่นในตําบลบานบึง  133 45.90 
รานคาทองถิ่นตางตําบลบานบึง  28 9.70 
จากพนักงานแนะนําสินคาของบริษัท  17 5.90 
อ่ืน ๆ  19 6.60 

 
จากตารางที่ 9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรียจาก

รานคาทองถิ่นในตําบลบานบึง มากที่สุด จํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 45.90 รองลงมา ซื้อ
ผลิตภัณฑปุยอินทรียจากสหกรณการเกษตร จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 24.10 รานคา
ทองถิ่นตางตําบลบานบึงจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 9.70 ราน สกต.ธกส. จํานวน 23 คน คิด
เปนรอยละ 7.90 แหลงอ่ืน ๆ  จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.60 และนอยที่สุดซื้อจากจาก
พนักงานแนะนําสินคาของบริษัท จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.90       

 
ตารางที่ 10 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสูตรปุยอินทรีย 

สูตรปุยอินทรีย จํานวน รอยละ 
สูตรเรงตน  117 40.30 
สูตรเรงดอก  55 19.00 
สูตรเรงผล  100 34.50 
อ่ืน ๆ  18 6.20 

 
จากตารางที่ 10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อปุยอินทรียสูตรเรงตน 

มากที่สุด จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 40.30 รองลงมาเลือกซื้อปุยอินทรียสูตรเรงผล จํานวน 
100 คน คิดเปนรอยละ 34.50 สูตรเรงดอก จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 19.00 และนอยที่สุด
สูตรอ่ืน ๆ  จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 6.20 
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ตารางที่ 11 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปริมาณการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ จํานวน รอยละ 

1 – 3      กระสอบ  47 16.20 
4 – 6      กระสอบ  61 21.00 
7 – 9      กระสอบ  72 24.80 
10 – 12  กระสอบ  46 15.90 
12 – 15  กระสอบ  26 9.00 
15  กระสอบขึ้นไป  38 13.10 

 
จากตารางที่ 11 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปริมาณการซื้ออยูที่ 7-9 

กระสอบ มากที่สุด จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 24.80 รองลงมามีปริมาณการซื้อ 4-6 
กระสอบ จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 21.00 ซื้อ 1-3 กระสอบ จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 
16.20 ซื้อ 10-12 กระสอบ จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 15.90 ซื้อ 15 กระสอบขึ้นไป จํานวน 
38 คน คิดเปนรอยละ 13.10 และนอยที่สุด ซื้อ12-15 กระสอบ จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 
9.00 

 
ตารางที่ 12 จํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความถี่ในการซื้อตอป 

ความถี่ในการซื้อตอป จํานวน รอยละ 
1    ครั้ง  28 9.70 
2    ครั้ง  136 46.90 
3    ครั้ง  56 19.30 
4    ครั้ง  26 9.00 
5    ครั้ง  44 15.20 

 
จากตารางที่ 12 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ในการซื้อตอปมากที่สุด 

คือ 2 ครั้ง จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 46.90 รองลงมามีความถี่ในการซื้อตอป 3 ครั้ง 
จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 19.30  ซื้อ 5 ครั้ง จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 15.20  ซื้อ 1 
ครั้ง จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 9.70 และนอยที่สุดซื้อ 4 ครั้ง จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 
9.00 
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ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการซือ้ปุยอินทรีย 
 

ตารางที่ 13 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลติภัณฑที่มีอิทธิพลตอการ 
     ตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย 

ความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(สินคาและบริการ) 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

Χ  SD 
ลําดับ
ความ
สําคัญ 

ลํา 
ดับ
ท่ี 

1. ยี่หอสินคาเปนที่
รูจักแพรหลาย 

123 
42.4% 

103 
35.5% 

52 
17.9% 

11 
3.8% 

1 
0.3% 

4.16 0.87 มาก 3 

2. คุณภาพการใชงาน
อยูในระดับดี 

122 
42.1% 

120 
41.4% 

43 
14.8% 

5 
1.7% 

0 
0.0% 

4.24 0.76 มาก 1 

3. เปนสินคาที่ผลติ
จากสถานที่ทีมี่ชื่อเสียง 

85 
29.3% 

145 
50.0% 

45 
15.5% 

13 
4.5% 

2 
0.7% 

4.03 0.83 มาก 6 

4. มีสินคาหลายขนาด
ใหเลือกมาก 

95 
32.8% 

143 
49.3% 

34 
11.7% 

18 
6.2% 

0 
0.0% 

4.09 0.83 มาก 4 

5. มีพนักงานที่มี
ความรูความสามารถ
คอยใหคําแนะนํา 

135 
46.6% 

95 
32.8% 

35 
12.1% 

23 
7.9% 

2 
0.7% 

4.17 0.97 มาก 2 

6. มีพนักงานที่มีความ
ไวใจได 

110 
37.9% 

118 
40.7% 

37 
12.8% 

24 
8.3% 

1 
0.3% 

4.08 0.93 มาก 5 

7. มีพนักงานสามารถ
ตอบสนองความ
ตองการของลูกคาได
รวดเร็วตามทีลู่กคา
ตองการ 

112 
38.6% 

114 
39.3% 

42 
14.5% 

20 
6.9% 

2 
0.7% 

4.08 0.93 มาก 5 

รวม (n = 290)      4.12 0.70 มาก  

 
จากตารางที่ 13 แสดงวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (Χ  = 
4.12, SD. = 0.70) โดยมีรายละเอียดตามลําดับดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ
คุณภาพการใชงานอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.24 รองลงมา ไดแก มีพนักงานที่มี
ความรูความสามารถคอยใหคําแนะนํา มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.17 ลําดับที่ 3 ยี่หอสินคาเปนที่
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รูจักแพรหลาย มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.16  ลําดับที่ 4 มีสินคาหลายขนาดใหเลือกมาก มีคาเฉลี่ย
ระดับมาก 4.09 ลําดับที่ 5 มีพนักงานที่มีความไวใจได และ มีพนักงานสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.08 และลําดับสุดทาย 
เปนสินคาที่ผลิตจากสถานที่ที่มีชื่อเสียง มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.03 

 
ตารางที่ 14 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มีอิทธิพลตอการ 
     ตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย 

ความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ปจจัยดานราคา มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

Χ  SD 
ลําดับ
ความ
สําคัญ 

ลํา 
ดับ
ท่ี 

1. การใหขอมูล
ราคาสินคาทีช่ัดเจน 

130 
44.8% 

108 
37.2% 

27 
9.3% 

25 
8.6% 

0 
0.0% 

4.18 0.93 มาก 1 

2. ราคาสินคา
สามารถตอรองได 

90 
31.0% 

138 
47.6% 

41 
14.1% 

21 
7.2% 

0 
0.0% 

4.02 0.86 มาก 4 

3. ราคาสินคาถูก
กวายี่หออ่ืน 

97 
33.4% 

130 
44.8% 

41 
14.1% 

22 
7.6% 

0 
0.0% 

4.04 0.88 มาก 3 

4. ระยะเวลาการให
สินเชื่อ 

84 
29.0% 

145 
50.0% 

33 
11.4% 

24 
8.3% 

4 
1.4% 

3.97 0.93 มาก 5 

5. ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพของ
สินคา 

127 
43.8% 

106 
36.6% 

32 
11.0% 

23 
7.9% 

2 
0.7% 

4.15 0.95 มาก 2 

รวม (n = 290)      4.07 0.77 มาก  
 

จากตารางที่ 14 แสดงวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (Χ  = 4.07, 
SD. = 0.77) โดยมีรายละเอียดตามลําดับดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการให
ขอมูลราคาสินคาที่ชัดเจน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.18 รองลงมา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินคา มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.15 ลําดับที่ 3 ราคาสินคาถูกกวายี่หออ่ืน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 
4.04 ลําดับที่ 4 ราคาสินคาสามารถตอรองได มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.02 และลําดับสุดทาย 
ระยะเวลาการใหสินเชื่อ มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.97 
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ตารางที่ 15 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอ 
     การตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย 

ความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ปจจัยดานการจัด

จําหนาย 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

Χ  SD 
ลําดับ
ความ
สําคัญ 

ลํา 
ดับ
ท่ี 

1. สามารถสั่งซื้อ
ทางโทรศัพทได 

130 
44.8% 

101 
34.8% 

23 
7.9% 

32 
11.0% 

4 
1.4% 

4.11 1.04 มาก 1 

2. สถานที่จําหนาย
สินคาตั้งอยูใกล
บานของทาน 

82 
28.3% 

146 
50.3% 

35 
12.1% 

25 
8.6% 

2 
0.7% 

3.97 0.90 มาก 6 

3. สถานที่จําหนาย
สินคาตั้งอยูใน
ตําแหนงที่สะดวก
ในการเดินทางไป
ติดตอ 

101 
34.8% 

135 
46.6% 

25 
8.6% 

28 
9.7% 

1 
0.3% 

4.06 0.92 มาก 2 

4. สถานที่จําหนาย
สินคามีที่จอดรถ
พอเพียงสําหรับ
ลูกคา 

95 
32.8% 

132 
45.5% 

26 
9.0% 

35 
12.1% 

2 
0.7% 

3.98 0.98 มาก 5 

5. มีบริการสงสินคา
ถึงบาน 

120 
41.4% 

110 
37.9% 

15 
5.2% 

40 
13.8% 

5 
1.7% 

4.03 1.08 มาก 4 

6. มีสินคาพรอม
สําหรับการขายอยู
เสมอ 

128 
44.1% 

96 
33.1% 

22 
7.6% 

38 
13.1% 

6 
2.1% 

4.04 1.11 มาก 3 

รวม (n = 290)      4.03 0.88 มาก  
 
 

จากตารางที่ 15 แสดงวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียโดยรวม มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก 
(Χ  = 4.03, SD. = 0.88) โดยมีรายละเอียดตามลําดับดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
กับสามารถสั่งซ้ือทางโทรศัพทได มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.11 รองลงมา ไดแก สถานที่จําหนาย
สินคาตั้งอยูในตําแหนงที่สะดวกในการเดินทางไปติดตอ มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.06 ลําดับที่ 3 มี
สินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.04  ลําดับที่ 4 มีบริการสงสินคาถึง
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บาน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.03 ลําดับที่ 5 สถานที่จําหนายสินคามีที่จอดรถพอเพียงสําหรับ
ลูกคา มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.98 และลําดับสุดทาย สถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูใกลบานของ
ทาน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.97 

 

ตารางที่ 16 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่มี 
     อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย 

ความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาด 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

Χ  SD 
ลําดับ
ความ
สําคัญ 

ลํา 
ดับ
ท่ี 

1. การโฆษณาใน
หนังสือพิมพทองถิ่น 

84 
29.0% 

130 
44.8% 

41 
14.1% 

31 
10.7% 

4 
1.4% 

3.89 0.99 มาก 5 

2. การโฆษณาทาง
วิทยุทองถิ่น 

101 
34.8% 

117 
40.3% 

41 
14.1% 

31 
10.7% 

0 
0.0% 

3.99 0.96 มาก 3 

3. การจัดโปรโมชั่น    
(ลด แลก แจก แถม) 

136 
46.9% 

87 
30.0% 

44 
15.2% 

22 
7.6% 

1 
0.3% 

4.16 0.97 มาก 1 

4. การใหของ
สมนาคุณตอนสิ้นป 

129 
44.5% 

91 
31.4% 

43 
14.8% 

24 
8.3% 

3 
1.0% 

4.10 1.00 มาก 2 

5. มีการสะสมยอดซื้อ
เพ่ือแลกของรางวัล 

86 
29.7% 

131 
45.2% 

38 
13.1% 

33 
11.4% 

2 
0.7% 

3.92 0.97 มาก 4 

6. มีการจัดสัมมนา
เกี่ยวกับตวัสนิคา 

79 
27.2% 

124 
42.8% 

41 
14.1% 

38 
13.1% 

8 
2.8% 

3.79 1.07 มาก 6 

รวม (n = 290)      3.97 0.83 มาก  

 
จากตารางที่ 16 แสดงวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียโดยรวม มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ
มาก (Χ  = 3.97, SD. = 0.83) โดยมีรายละเอียดตามลําดับดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับการจัดโปรโมชั่น (ลด แลก แจก แถม) มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.16 รองลงมา 
ไดแก การใหของสมนาคุณตอนสิ้นป มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.10 ลําดับที่ 3 การโฆษณาทางวิทยุ
ทองถิ่น มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.99 ลําดับที่ 4 มีการสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของรางวัล มีคาเฉลี่ย
ระดับมาก 3.92 ลําดับที่ 5 การโฆษณาในหนังสือพิมพทองถิ่น มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.89 และ
ลําดับสุดทาย มีการจัดสัมมนาเกี่ยวกับตัวสินคา มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.79 
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ตอนที่ 4  ผลการวิเคราะหความจงรักภักดีของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอการซื้อ 
ปุยอินทรีย 
 
ตารางที่ 17 ผลการวิเคราะหความจงรักภักดีของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอการซื้อปุยอินทรีย 

ความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ความจงรักภักดี มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

Χ  SD 
ลําดับ
ความ
สําคัญ 

ลํา 
ดับ
ท่ี 

1.ทานคิดวาจะซ้ือและ
ใชผลติภัณฑปุย
อินทรียอยางตอเน่ือง
และยาวนาน 

160 
55.2% 

63 
21.7% 

40 
13.8% 

26 
9.0% 

1 
0.3% 

4.22 1.02 มาก 1 

2.ทานคิดวาจะซ้ือและ
ใชผลติภัณฑปุย
อินทรียหลายครั้งจน
เกิดความเคยชิน 

65 
22.4% 

146 
50.3% 

60 
20.7% 

18 
6.2% 

1 
0.3% 

3.88 0.84 มาก 2 

3.ทานคิดวาจะแนะนํา
เพ่ือนหรือคนรูจักใหใช
ปุยอินทรียเพราะเห็น
วาปุยอินทรียเปน
ผลิตภัณฑนาทดลองใช 

44 
15.2% 

91 
31.4% 

116 
40.0% 

27 
9.3% 

12 
4.1% 

3.44 0.99 
ปาน
กลาง 

5 

4. ทานมีความคิดวาไม
อยากใชปุยอินทรีย
แบบเดียวกับของคูแขง
เลย 

21 
7.2% 

67 
23.1% 

76 
26.2% 

39 
13.4% 

87 
30.0% 

2.64 1.32 
ปาน
กลาง 

6 

5.ทานมีทัศนคติที่ดีใน
เชิงบวกตอปุยอินทรีย
และเรียนรูวาปุย
อินทรียสามารถ
ตอบสนองความ
ตองการของทานได 

61 
21.0% 

121 
41.7% 

60 
20.7% 

40 
13.8% 

8 
2.8% 

3.64 1.05 มาก 4 

 
 
 
 



67 

ตารางที่ 17 ผลการวิเคราะหความจงรักภักดีของผูตอบแบบสอบถามที่มีตอการซื้อปุยอินทรีย 
     (ตอ) 

ความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
ความจงรักภักดี มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

Χ  SD 
ลําดับ
ความ
สําคัญ 

ลํา 
ดับ
ท่ี 

6.ทานยอมจายเงิน
เพ่ือซ้ือสินคาปุย
อินทรียอยางเต็มใจ
และเลือกใชปุยอินทรีย
เพราะมีความพึงพอใจ
อยางยิ่ง 

69 
23.8% 

125 
43.1% 

43 
14.8% 

33 
11.4% 

20 
6.9% 

3.66 1.16 มาก 3 

รวม (n = 290)      3.58 0.64 มาก  

 
จากตารางที่ 17 แสดงวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาความจงรักภักดีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียโดยรวม มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (Χ  = 3.58, SD. = 0.64) โดยมี
รายละเอียดตามลําดับดังน้ี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับความจงรักภักดีเกี่ยวกับ จะ
ซื้อและใชผลิตภัณฑปุยอินทรียอยางตอเน่ืองและยาวนาน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 4.22 รองลงมา 
ไดแก จะซ้ือและใชผลิตภัณฑปุยอินทรียหลายครั้งจนเกิดความเคยชิน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.88  
ลําดับที่ 3 ยอมจายเงินเพ่ือซ้ือสินคาปุยอินทรียอยางเต็มใจและเลือกใชปุยอินทรียเพราะมีความ
พึงพอใจอยางยิ่ง มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.66 ลําดับที่ 4 มีทัศนคติที่ดีในเชิงบวกตอปุยอินทรียและ
เรียนรูวาปุยอินทรียสามารถตอบสนองความตองการของทานได มีคาเฉลี่ยระดับมาก 3.64 
ลําดับที่ 5 คิดวาจะแนะนําเพื่อนหรือคนรูจักใหใชปุยอินทรียเพราะเห็นวาปุยอินทรียเปน
ผลิตภัณฑนาทดลองใช มีคาเฉลี่ยระดับปานกลาง 3.44 และลําดับสุดทาย มีความคิดวาไมอยาก
ใชปุยอินทรียแบบเดียวกับของคูแขงเลย มีคาเฉลี่ยระดับปานกลาง 2.64 

 
ตอนที่ 5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ในการทดสอบสมมติฐานครั้งน้ีผูศึกษาไดทําการวิเคราะหทางสถิติในการเปรียบเทียบ
คาเฉลี่ยของตัวแปรตนที่เปนขอมูลเชิงกลุมแบบ 2 ตัวเลือก ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ 
ใช Independent Sample T-Test ในกรณีที่เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรตนที่เปนขอมูลเชิง
กลุมมากกวา 2 ตัวเลือก ตัวแปรตามเปนขอมูลเชิงปริมาณ ใช One-way Analysis of Variance 
และการศึกษาขอมูลเพ่ือวิเคราะหอิทธิพลของตัวแปรหนึ่งตอตัวแปรหน่ึง โดยใชสถิติการ
วิเคราะหความถดถอยเชิงเสนอยางงาย (Simple Linear Regression Analysis) 
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ตารางที่ 18 แสดงสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที ่ สมมติฐาน 
สถิติที่ใชในการ

ทดสอบสมมติฐาน 
1 ผูตอบแบบสอบถามที่เพศตางกันมีผลตอความ

ภักดีในตราสนิคา 
T-Test 

2 ผูตอบแบบสอบถามที่อายุตางกันมีผลตอความ
ภักดีในตราสนิคา 

One-Way ANOVA 

3 ผูตอบแบบสอบถามที่วุฒิการศึกษาตางกันมีผล
ตอความภักดใีนตราสินคา 

One-Way ANOVA 

4 ผูตอบแบบสอบถามที่ขนาดพื้นที่การเพาะปลูก
ตางกันมีผลในความภักดีตอตราสินคา 

One-Way ANOVA 

5 ผูตอบแบบสอบถามที่รายไดตอครัวเรือน
ตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา 

One-Way ANOVA 

6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ
ที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา 

Simple Linear 
Regression 

7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาที่มี
ผลตอความภักดีในตราสินคา 

Simple Linear 
Regression 

8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัด
จําหนายที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา 

Simple Linear 
Regression 

9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดที่มีผลตอความภักดีใน           
ตราสินคา 

Simple Linear 
Regression 
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สมมติฐานที่ 1 
H0 : ผูตอบแบบสอบถามที่เพศตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา ไมแตกตางกนั    
H1 : ผูตอบแบบสอบถามทีเ่พศตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา แตกตางกนั    
 

ตารางที่ 19 การวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีเพศแตกตางกัน 

เพศ Χ  SD t 
Sig. 

(2-tailed) 
ชาย 3.58 1.602 0.586 0.559 
หญิง 3.47 1.684   

 
จากตารางที่ 19 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีเพศตางกัน 

โดยใชสถิติ Independent Sample T-Test ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) มีคาเทากับ 
0.559 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีเพศตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาไมแตกตางกัน 

 
สมมติฐานที่ 2 

H0 : ผูตอบแบบสอบถามทีอ่ายุตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา ไมแตกตางกัน    
H1 : ผูตอบแบบสอบถามที่อายุตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา แตกตางกัน    
 

ตารางที่ 20 การวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีอายุแตกตางกัน 

อายุ Χ  SD F 
Sig. 

(2-tailed) 
18 – 25  ป 3.33 1.14 4.721 0.001** 
26 – 35  ป 3.36 1.66   
36 – 45  ป 3.44 1.68   
46 – 55  ป 4.01 1.50   
มากกวา 55   ป
ขึ้นไป 

2.84 1.76   

* มีระดับนัยสาํคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 
** มีระดับนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
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จากตารางที่ 20 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีอายุตางกัน 
โดยใชสถิติ One-Way Analysis of Variance ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) มีคา
เทากับ 0.001** ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีเพศตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน 

ดังน้ัน จึงตองนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนดวยวิธี (Post Hoc Multiple Comparison) 
โดยใชวิธี Test of Homogeneity of Variances เพ่ือหารูปแบบในการทํา Post Hoc ที่เหมาะสม 
ซึ่งผลที่ไดคือ 

 
P-value 

ความภักดีในตราสินคา                                                                            0.001 

*P-value ≤ 0.05 
 
ผลที่ไดคือคา P-value มีคาเทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ Equal Variances 

Not Assumed จึงตองใชการทดสอบแบบ Tamhane เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตารางที่ 21 

 
ตารางที่ 21  การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยรายคูของผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุแตกตางกัน  
     มีผลตอความภักดีในตราสินคา โดยใชวธิีของ Tamhane 

อายุ 18 – 25  ป 26 – 35 ป 36 – 45 ป 46 – 55  ป 
มากกวา 

55 ปข้ึนไป 
18 – 25  ป 
Sig.(2-tailed) 

 -0.02 
1.000 

-0.11 
1.000 

-0.68 
0.301 

0.49 
0.890 

26 – 35  ป 
Sig.(2-tailed) 

  -0.09 
1.000 

-0.65 
0.129 

0.51 
0.766 

36 – 45 ป 
Sig.(2-tailed) 

   -0.57 
0.265 

0.60 
0.558 

46 – 55  ป 
Sig.(2-tailed) 

    1.17 
0.002** 

มากกวา 55 ปขึ้นไป 
Sig.(2-tailed) 

     

**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตารางที่ 21 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุระหวาง 46–55 ป กับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 55 ปขึ้นไป คา Sig.(2-tailed) มีคาเทากับ 0.002** ซึ่งนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46–55 ป มีความภักดีในตราสินคามากกวา
ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุมากกวา 55 ปขึ้นไป ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 1.17 

 
สมมติฐานที่ 3 

H0 : ผูตอบแบบสอบถามทีว่ฒิุการศึกษาตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา      
ไมแตกตางกนั    

H1 : ผูตอบแบบสอบถามทีว่ฒิุการศึกษาตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา 
แตกตางกัน    

 

ตารางที่ 22  การวิเคราะหเปรียบเทยีบความภักดีในตราสินคาที่มีวฒิุการศึกษาแตกตางกัน 

วุฒิการศึกษา Χ  SD F 
Sig. 

(2-tailed) 
ประถมศึกษา 3.60 1.62 3.744 0.012* 
มัธยมศึกษา 3.81 1.63   
ปวช./ปวส. 2.98 1.61   
ปริญญาตรีหรอืสูงกวา 2.96 1.52   

* มีระดับนัยสาํคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 
 
จากตารางที่ 22 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีวุฒิการศึกษา

ตางกัน โดยใชสถิติ One-Way Analysis of Variance ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) มี
คาเทากับ 0.012* ซึ่งนอยกวา 0.05  นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน 

ดังน้ัน จึงตองนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนดวยวิธี (Post Hoc Multiple Comparison) 
โดยใชวิธี Test of Homogeneity of Variances เพ่ือหารูปแบบในการทํา Post Hoc ที่เหมาะสม 
ซึ่งผลที่ไดคือ 

 
P-value 

ความภักดีในตราสินคา                                                                            0.639 

*P-value ≤ 0.05 
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ผลที่ไดคือคา P-value มีคาเทากับ 0.639 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ Equal Variances 
Assumed จึงตองใชการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู
ใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตารางที่ 23 

 
ตารางที่ 23  การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยรายคูของผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาแตกตาง 
     กัน มีผลตอความภักดใีนตราสินคา โดยใชวธิีของ Least Significant Difference (LSD) 
วุฒิการศึกษา ประถมศึกษา มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. ปริญญาตรี/สูงกวา 

ประถมศึกษา 
Sig.(2-tailed) 

 -0.21 
0.338 

0.62 
0.031* 

0.64 
0.081 

มัธยมศึกษา 
Sig.(2-tailed) 

  0.83 
0.005** 

0.85 
0.023* 

ปวช./ปวส. 
Sig.(2-tailed) 

   0.02 
0.961 

ปริญญาตรี/สงูกวา 
Sig.(2-tailed) 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
จากตารางที่ 23 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับประถมศึกษากับ

ผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับปวช./ปวส. คา Sig.(2-tailed) มีคาเทากับ 0.031* ซึ่ง
นอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับประถมศึกษามีความ
ภักดีในตราสินคามากกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับปวช./ปวส.ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.62 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษากับผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิ
การศึกษาระดับปวช./ปวส. คา Sig.(2-tailed) มีคาเทากับ 0.005** ซึ่งนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษามีความภักดีในตราสินคา
มากกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับปวช./ปวส.ที่ระดับนัยสําคัญ 0.01 โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.83 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษากับผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิ
การศึกษาระดับปริญญาตรี/สูงกวา คา Sig.(2-tailed) มีคาเทากับ 0.023* ซึ่งนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษามีความภักดีในตราสินคา
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มากกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี/สูงกวา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.85 

 
สมมติฐานที่ 4 

H0 : ผูตอบแบบสอบถามที่ขนาดพื้นที่การเพาะปลูกตางกันมีผลตอความภักดีในตรา
สินคา ไมแตกตางกัน    

H1 : ผูตอบแบบสอบถามที่ขนาดพื้นที่การเพาะปลูกตางกันมีผลตอความภักดีในตรา
สินคา แตกตางกัน    

 

ตารางที่ 24  การวิเคราะหเปรียบเทยีบความภักดีในตราสินคาที่มีขนาดพื้นที่การเพาะปลูก     
     แตกตางกัน 

ขนาดพื้นที่การ
เพาะปลูก Χ  SD F 

Sig. 
(2-tailed) 

นอยกวา 10 ไร 3.44 1.70 2.592 0.077 
10 – 20 ไร 3.76 1.57   
มากกวา 25 ไร 3.14 1.60   

 
จากตารางที่ 24 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีขนาดพื้นที่

การเพาะปลูกตางกัน โดยใชสถิติ One-Way Analysis of Variance ในการทดสอบพบวา คา 
Sig.(2-tailed) มีคาเทากับ 0.077 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความ
วา ผูตอบแบบสอบถามที่มีขนาดพื้นที่การเพาะปลูกตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาไม
แตกตางกัน 

 
สมมติฐานที่ 5 

H0 : ผูตอบแบบสอบถามที่รายไดในครัวเรือนตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา 
ไมแตกตางกนั    

H1 : ผูตอบแบบสอบถามที่รายไดในครัวเรือนตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา 
แตกตางกัน    
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ตารางที่ 25 การวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีขนาดพื้นที่การเพาะปลูก 
     แตกตางกัน 

รายไดในครัวเรือน Χ  SD F 
Sig. 

(2-tailed) 
ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 3.22 1.73 3.291 0.021* 
  5,001 – 10,000     บาท 3.74 1.55   
10,001 – 15,000     บาท 3.90 1.60   
มากกวา 15,000 บาทขึ้นไป 3.07 1.56   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
จากตารางที่ 25  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความภักดีในตราสินคาที่มีรายไดใน

ครัวเรือนตางกัน โดยใชสถิติ One-Way Analysis of Variance ในการทดสอบพบวาคา Sig.(2-
tailed) มีคาเทากับ 0.021 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือนตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน 

ดังน้ัน จึงตองนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนดวยวิธี (Post Hoc Multiple Comparison) 
โดยใชวิธี Test of Homogeneity of Variances เพ่ือหารูปแบบในการทํา Post Hoc ที่เหมาะสม 
ซึ่งผลที่ไดคือ 

 
P-value 

ความภักดีในตราสินคา                                                                            0.034 

*P-value ≤ 0.05 
 
ผลที่ไดคือคา P-value มีคาเทากับ 0.034 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ Equal Variances 

Not Assumed จึงตองใชการทดสอบแบบ Games-Howell เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตาง
กันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังตารางที่ 26 
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ตารางที่ 26  การเปรียบเทยีบคาเฉลี่ยรายคูของผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือน 
     แตกตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา โดยใชวิธขีอง Games-Howell   

รายไดในครัวเรือน 
ต่ํากวาหรือ
เทากับ 

5,000 บาท 

5,001 – 
10,000 
บาท 

10,001 – 
15,000 
บาท 

มากกวา 
15,001 

บาทขึ้นไป 
ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท 
Sig.(2-tailed) 

 -0.53 
0.017* 

-0.68 
0.028* 

0.14 
0.691 

5,001 – 10,000 บาท 
Sig.(2-tailed) 

  -0.16 
0.596 

0.67 
0.053 

10,001 – 15,000 บาท 
Sig.(2-tailed) 

   0.56 
0.348 

มากกวา 15,000 บาทขึ้นไป 
Sig.(2-tailed) 

    

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
จากตารางที่ 26 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือนต่ํากวาหรือเทากับ 

5,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือน 5,001-10,000 บาท คา Sig.(2-tailed) 
มีคาเทากับ 0.017* ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือน
ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท มีความภักดีในตราสินคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได
ในครัวเรือน 5,001-10,000 บาท ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.53 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือนต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท กับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือน 10,001-15,000 บาท  คา Sig.(2-tailed) มีคาเทากับ 
0.028* ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดในครัวเรือนต่ํากวาหรือ
เทากับ 5,000 บาท มีความภักดีในตราสินคานอยกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดใน
ครัวเรือน 10,001-15,000 บาท ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.68 

 
สมมติฐานที่ 6 

H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีผลตอความภักดีในตราสินคา 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอความภักดีในตราสินคา  
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ตารางที่ 27 ผลการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย ทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทาง 
     การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอความภักดีในตราสินคา 

Standardized 
Coefficients Model 

Beta 

Constant (a) t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 0.477  1.120 9.216  0.000** 
A  Dependent Variable : ความภักดีในตราสินคา 
* มีระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
** มีระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 

 
จากตารางที่ 27 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑและความภักดีในตราสินคา โดยใชสถิติ Simple Linear Regression 
Analysis คาสัมประสิทธิ์การถดถอย (Bata) ของสมการใหผลดังนี้ 

การวิเคราะหความแปรปรวนการถดถอย P-value มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.05 นั่นคือ สามารถปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 แสดงวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอความภักดีในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสมการที่ใชในการพยากรณเปนดังนี้ 

 
    Y   =   a + b(x) 
    Y   =   1.120 + 0.477(x) 
  หรือ  
    ความภักดีในตราสินคา  =   1.120 + 0.477 (ดานผลิตภัณฑ)  
 
จากสมการพยากรณ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีคุณภาพ

เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคาเพิ่มขึ้น 0.477 หนวย หรือ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑเปลี่ยนแปลงทุก ๆ 1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคาเปลี่ยนแปลง
ในทิศทางเดียวกัน 0.477 หนวย โดยมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน (Std. Error) เทากับ 
0.122 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับความภักดีในตรา
สินคาเชิงบวก 

จากตารางที่ 27 สรุปไดวาปฏิเสธ H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ

ไมมีผลตอความภักดีในตราสินคา ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 มีคา t = 9.216,  β =  0.477 
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แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอความภักดีในตราสินคาอยางมี
นัยสําคัญ 

 
สมมติฐานที่ 7 

H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีผลตอความภักดีในตราสินคา 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลตอความภักดีในตราสินคา  

 
ตารางที่ 28 ผลการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย ทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทาง 
     การตลาดดานราคามีผลตอความภักดีในตราสินคา 

Standardized 
Coefficients Model 

Beta 

Constant (a) t Sig. 

ดานราคา 0.499  1.063 9.762  0.000** 
A  Dependent Variable : ความภักดีในตราสินคา 
* มีระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
** มีระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 

 
จากตารางที่ 28 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาและความภักดีในตราสินคา โดยใชสถิติ Simple Linear Regression 
Analysis คาสัมประสิทธิ์การถดถอย (Bata) ของสมการใหผลดังนี้ 

การวิเคราะหความแปรปรวนการถดถอย P-value มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.05 นั่นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 แสดงวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา มีผลตอความภักดีในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 และสมการที่ใชในการพยากรณเปนดังนี้ 

 
    Y   =   a + b(x) 
    Y   =   1.063 + 0.499(x) 
  หรือ  
    ความภักดีในตราสินคา  =   1.063 + 0.499(ดานราคา)  
 
จากสมการพยากรณ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลเพิ่มขึ้น 

1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคาเพิ่มขึ้น 0.499 หนวย หรือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
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ดานราคาเปลี่ยนแปลงทุก ๆ 1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคาเปลี่ยนแปลงในทิศทาง
เดียวกัน 0.499 หนวย โดยมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน (Std. Error) เทากับ 0.109 และ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีความสัมพันธกับความภักดีในตราสินคาเชิงบวก 

จากตารางที่ 28  สรุปไดวาปฏิเสธ H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมี

ผลตอความภักดีในตราสินคา ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 มีคา t = 9.762, β =  0.499 แสดง
วาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลตอความภักดีในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญ 

 
สมมติฐานที่ 8 

H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายไมมีผลตอความภักดีใน 
ตราสินคา 

H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีผลตอความภักดีในตรา
สินคา  

 
ตารางที่ 29  ผลการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย ทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทาง 
     การตลาดดานการจัดจําหนายมีผลตอความภักดีในตราสินคา 

Standardized 
Coefficients Model 

Beta 

Constant (a) t Sig. 

ดานการจัดจําหนาย 0.492  0.914 9.585 0.000** 
A  Dependent Variable : ความภักดีในตราสินคา 
* มีระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
** มีระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 

 
จากตารางที่ 29  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานการจัดจําหนายและความภักดีในตราสินคา โดยใชสถิติ Simple Linear 
Regression Analysis คาสัมประสิทธิ์การถดถอย (Bata) ของสมการใหผลดังนี้ 

การวิเคราะหความแปรปรวนการถดถอย P-value มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.05 นั่นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 แสดงวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีผลตอความภักดีในตราสินคา อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสมการที่ใชในการพยากรณเปนดังนี้ 
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    Y   =   a + b(x) 
    Y   =   0.914 + 0.492(x) 
  หรือ  
    ความภักดีในตราสินคา  =   0.914 + 0.492 (ดานการจัดจําหนาย)  
 
จากสมการพยากรณ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมี

อิทธิพลเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคาเพิ่มขึ้น 0.492 หนวย หรือ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายเปลี่ยนแปลงทุก ๆ 1 หนวย จะมีความภักดีในตรา
สินคาเปลี่ยนแปลงในทิศทางเดียวกัน 0.492 หนวย โดยมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน (Std. 
Error) เทากับ 0.095 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
ความภักดีในตราสินคาเชิงบวก 

จากตารางที่ 29 สรุปไดวาปฏิเสธ H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัด

จําหนายไมมีผลตอความภักดีในตราสินคา ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 มีคา t = 9.585, β =  
0.492 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีผลตอความภักดีในตรา
สินคาอยางมีนัยสําคัญ 

 
สมมติฐานที่ 9 

H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอความภักดี
ในตราสินคา 

H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอความภักดีใน
ตราสินคา  

 
ตารางที่ 30  ผลการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย ทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทาง 
     การตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอความภักดีในตราสนิคา 

Standardized 
Coefficients Model 

Beta 

Constant (a) t Sig. 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.349 0.689 6.325 0.000** 
A  Dependent Variable : ความภักดีในตราสินคา 
* มีระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
** มีระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 
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จากตารางที่ 30 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดและความภักดีในตราสินคา โดยใชสถิติ Simple Linear 
Regression Analysis คาสัมประสิทธิ์การถดถอย (Bata) ของสมการใหผลดังนี้ 

การวิเคราะหความแปรปรวนการถดถอย P-value มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.05 นั่นคือ สามารถปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 แสดงวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอความภักดีในตราสินคา อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสมการที่ใชในการพยากรณเปนดังนี้ 

 
    Y   =   a + b(x) 
    Y   =   0.689 + 0.349(x) 
  หรือ  
    ความภักดีในตราสินคา  =   0.689 + 0.349 (ดานการสงเสริมการตลาด)  
 
 จากสมการพยากรณ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมี

อิทธิพลเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคาเพิ่มขึ้น 0.349 หนวย หรือ ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดเปลี่ยนแปลงทุก ๆ 1 หนวย จะมีความภักดีใน
ตราสินคาเปลี่ยนแปลงในทิศทางเดียวกัน 0.349 หนวย โดยมีคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน 
(Std. Error) เทากับ 0.109 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธกับความภักดีในตราสินคาเชิงบวก 

จากตารางที่ 30 สรุปไดวาปฏิเสธ H0 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดไมมีผลตอความภักดีในตราสินคา ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 มีคา t = 

6.325, β =  0.349 แสดงวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการการสงเสริมการตลาดมีผล
ตอความภักดีในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญ 
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ตารางที่ 31 การสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน  
ปจจัยสวนบคุคลและปจจัยสวนประสม  

ทางการตลาด 
ความภักดีในตราสินคา 

ปจจัยสวนบุคคล  
 เพศ  
 อายุ / 
 วุฒิการศึกษา / 
 ขนาดพื้นที่เพาะปลูก  
 รายไดตอเดือน / 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
 ดานผลิตภัณฑ / 
 ดานราคา / 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย / 
 ดานการสงเสริมการขาย / 

หมายเหตุ : เครื่องหมาย / หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0                                



บทที่ 5 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 
 
การศึกษานี้เปน การศึกษาแบบอิสระ เร่ือง การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ที่มีผลตอการเลือกซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอ
บานคา จังหวัดราชบุรี  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การเลือกซื้อปุยอินทรีย  ของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา 
จังหวัดราชบุรี โดยมี ประชากรที่ศึกษาในครั้งน้ี คือ เกษตรกรที่อาศัยอยูในเขตองคการบริหาร
สวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี จํานวน 1,054 ครัวเรือน (สํานักงานสงเสริมการ
ปกครองทองถิ่นอําเภอบานคา. 2553) และไดทําการสุมตัวอยาง แบบเลือกสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยกําหนดกลุมตัวอยาง จํานวน 290 ราย โดยดูจากตาราง 
Yamane ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

 
กรอบแนวคดิในการศึกษา 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อปุยอินทรีย  ของ
เกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี  มีกรอบแนวคิด
ในการศึกษา ดังนี้ 

 
ตัวแปรอิสระ 
1.  ปจจัยสวนบุคคล 
     1.1  เพศ 
     1.2  อายุ 
     1.3  วุฒิการศึกษา 
     1.4  ขนาดพื้นที่การเพาะปลูก 
     1.5  รายไดเฉลี่ยตอป 
2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
     2.1  ดานผลิตภัณฑ 
     2.2  ดานราคา 
     2.3  ดานการจัดจําหนาย 
     2.4  ดานการสงเสริมการขาย 
 
 

 



83 

 

ตัวแปรตาม 
ความภักดีในตราสินคา 

 
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  

ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามโดยสอบถามจากเกษตรกรในเขต
องคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี  

 
การวิเคราะหขอมูล 

ในการศึกษาครั้งน้ีผูศึกษาใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the 
Social Science) โดยมีสถิติที่เลือกใชดังน้ี โดยใชสัมประสิทธิแอลฟา (Coefficient) ของ 
ครอนบัค ความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงพรรณนา Independent 
Sample T-test, One-way Analysis of Variance และ Simple Linear Regression 

  
สรุปผลการศึกษา 

การศึกษา เรื่อง การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อปุย
อินทรียของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 
สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 

1.  จากการศึกษาขอมูลทั่วไปของเกษตรกร พบวา เกษตรกรสวนใหญเปนเพศชาย 
คิดเปนรอยละ 53.80 อายุระหวาง 46–55 ป คิดเปนรอยละ 36.70 มีวุฒิการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษา คิดเปนรอยละ 35.90 มีขนาดพื้นที่การเพาะปลูกนอยกวา 10 ไร คิดเปนรอยละ 
42.80 และมีรายไดในครัวเรือน (ตอเดือน) 5,001-10,000 บาท คิดเปนรอยละ 45.20 

2.  พฤติกรรมของเกษตรกรในการเลือกซื้อปุยอินทรีย จากการวิเคราะหขอมูลพบวา 
เกษตรกรสวนใหญ มีพฤติกรรมเคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรีย  คิดเปนรอยละ 71.40 เลือกซื้อตรา
อ่ืนๆ  คิดเปนรอยละ 47.90  จากรานคาทองถิ่นในตําบลบานบึง  คิดเปนรอยละ 45.90  เปนปุย
อินทรียสูตรเรงตน คิดเปนรอยละ 40.30  มีปริมาณการซื้ออยูที่ 7–9 กระสอบ คิดเปนรอยละ 
24.80  มีความถี่ในการซื้อ 2 ครั้งตอป คิดเปนรอยละ 46.90 

3.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย พบวา 
เกษตรกรมีความคิดเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุย
อินทรีย อยูในเกณฑมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 โดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย
ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนายและดานสงเสริมการตลาด เม่ือพิจารณา
รายปจจัย พบวา  
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ปจจัยผลิตภัณฑ  เกษตรกรคิดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อปุยอินทรียในระดับมากทั้งหมด โดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย ไดแก 
คุณภาพการใชงานอยูในระดับดี  มีพนักงานที่มีความรูความสามารถคอยใหคําแนะนํา  ยี่หอ
สินคาเปนที่รูจักแพรหลาย  มีสินคาหลายขนาดใหเลือกมาก  มีพนักงานที่มีความไวใจได มี
พนักงานสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ และเปน
สินคาที่ผลิตจากสถานที่ที่มีชื่อเสียง  

ปจจัยดานราคา เกษตรกรคิดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อปุยอินทรียในระดับมากทั้งหมด โดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย ไดแก 
การใหขอมูลราคาสินคาที่ชัดเจน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ราคาสินคาถูกกวายี่หอ
อ่ืน ราคาสินคาสามารถตอรองได และระยะเวลาการใหสินเชื่อ  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย เกษตรกรคิดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียในระดับมากทั้งหมด โดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย 
ไดแก สามารถสั่งซื้อทางโทรศัพทได  สถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูในตําแหนงที่สะดวกในการ
เดินทางไปติดตอ มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ  มีบริการสงสินคาถึงบาน  สถานที่
จําหนายสินคามีที่จอดรถพอเพียงสําหรับลูกคา และสถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูใกลบานของ
ทาน  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เกษตรกรคิดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียในระดับมากทั้งหมด โดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหา
นอย ไดแก การจัดโปรโมชั่น (ลด แลก แจก แถม)  การใหของสมนาคุณตอนสิ้นป การโฆษณา
ทางวิทยุทองถิ่น มีการสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของรางวัล  การโฆษณาในหนังสือพิมพทองถิ่น 
และมีการจัดสัมมนาเกี่ยวกับตัวสินคา  

4.  ความจงรักภักดีมีอิทธิพลตอการซื้อปุยอินทรีย  พบวา เกษตรกรมีความคิดเห็นวา
ความจงรักภักดีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย อยูในเกณฑมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58   
โดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย ไดแก จะซื้อและใชผลิตภัณฑปุยอินทรียอยาง
ตอเนื่องและยาวนาน  จะซื้อและใชผลิตภัณฑปุยอินทรียหลายครั้งจนเกิดความเคยชิน  ยอม
จายเงินเพ่ือซ้ือสินคาปุยอินทรียอยางเต็มใจและเลือกใชปุยอินทรียเพราะมีความพึงพอใจอยาง
ยิ่ง  มีทัศนคติที่ดีในเชิงบวกตอปุยอินทรียและเรียนรูวาปุยอินทรียสามารถตอบสนองความ
ตองการของทานได  คิดวาจะแนะนําเพื่อนหรือคนรูจักใหใชปุยอินทรียเพราะเห็นวาปุยอินทรีย
เปนผลิตภัณฑนาทดลองใช และ มีความคิดวาไมอยากใชปุยอินทรียแบบเดียวกับของคูแขงเลย  

5.  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 เกษตรกรที่เพศตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน ผล

จากการศึกษาพบวา เกษตรกรที่มีเพศตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาไมแตกตางกัน 
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สมมติฐานที่ 2 เกษตรกรที่อายุตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน ผล
จากการศึกษาพบวา เกษตรกรที่มีอายุตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน 

เกษตรกรที่มีอายุ 46–55 ป มีความภักดีในตราสินคามากกวาเกษตรกรที่มีอายุ
มากกวา 55 ปขึ้นไป  

สมมติฐานที่ 3 เกษตรกรที่วุฒิการศึกษาตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา
แตกตางกัน ผลจากการศึกษาพบวา เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาตางกันมีผลตอความภักดีในตรา
สินคาแตกตางกัน 

เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับประถมศึกษามีความภักดีในตราสินคามากกวา
เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับปวช./ปวส. 

เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษามีความภักดีในตราสินคามากกวา
เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับปวช./ปวส. 

เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษามีความภักดีในตราสินคามากกวา
เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี/สูงกวา 

สมมติฐานที่ 4 เกษตรกรที่มีขนาดพื้นที่การเพาะปลูกตางกันมีผลตอความภักดีในตรา
สินคาแตกตางกัน ผลจากการศึกษาพบวา เกษตรกรที่มีขนาดพื้นที่การเพาะปลูกตางกันมีผลตอ
ความภักดีในตราสินคาไมแตกตางกัน 

สมมติฐานที่ 5 เกษตรกรที่รายไดในครัวเรือนตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา
แตกตางกัน ผลจากการศึกษาพบวา เกษตรกรที่ที่รายไดในครัวเรือนตางกันมีผลตอความภักดี
ในตราสินคาแตกตางกัน 

เกษตรกรที่มีรายไดในครัวเรือนต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท มีความภักดีในตรา
สินคานอยกวา เกษตรกรที่มีรายไดในครัวเรือน 5,001-10,000 บาท 

เกษตรกรที่มีรายไดในครัวเรือนต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท มีความภักดีในตรา
สินคานอยกวา เกษตรกรที่มีรายไดในครัวเรือน 10,001-15,000 บาท   

สมมติฐานที่ 6 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอความภักดีใน
ตราสินคา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอความภักดี
ในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 7 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลตอความภักดีในตรา
สินคา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลตอความภักดีในตรา
สินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 8 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีผลตอความภักดี
ในตราสินคา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายมีผลตอ
ความภักดีในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 9 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ
ความภักดีในตราสินคา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการการสงเสริม
การตลาดมีผลตอความภักดีในตราสินคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
อภิปรายผลการศึกษา 

อภิปรายผลจากการศึกษา ไดดังนี้ 
1.  ปจจัยดานประชากร ไดแก เพศ อายุ วุฒิการศึกษา ขนาดพื้นที่เพาะปลูก และ

รายได (ตอเดือน) ของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัด
ราชบุรี พบวาสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 46–55 ป มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษา มี
ขนาดพื้นที่การเพาะปลูกนอยกวา 10 ไร และมีรายไดในครัวเรือน (ตอเดือน) 5,001-10,000 
บาท ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ พฤกษ ชวพันธ (2551) ที่ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อปุยอินทรียและเปรียบเทียบปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียใน 6 
ดาน ไดแก 1.  ดานภาพลักษณองคกร   2.  ดานกลุมอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 3.  ดานการ
บริหารจัดการ 4.  ดานกระบวนการผลิต 5.  ดานกลุมผูจําหนายวัตถุดิบ และ 6.  ดานสาย
สัมพันธ ของเกษตรกรตําบลแมทะ อําเภอแมทะ จังหวัดลําปาง พบวา ลักษณะทั่วไปของ
เกษตรกรสวนใหญเปนเพศชาย อายุในชวง 41–50 ป และมีความสอดคลองกับสภาพทางสังคม
ขององคการบริหารสวนตําบลบานบึง ที่ระบุวาประชากรตําบลบานบึง มีทั้งหมด 8,038 คน แยก
เปนเพศชาย 4,172 คน อยูในวัยผูใหญ (18–60 ป) 2,541 คนและเปนเพศหญิง 3,888 คน อยู
ในวัยผูใหญ (18–60 ป) 2,415 คน (สํานักงานสงเสริมการปกครองทองถิ่นอําเภอบานคา.  
2553) 

2.  พฤติกรรมของเกษตรกรในการเลือกซื้อปุยอินทรีย ของเกษตรกรในเขตองคการ
บริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี พบวา เกษตรกรสวนใหญ มีพฤติกรรม
เคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรียตราอื่นๆ  เปนปุยอินทรียสูตรเรงตน  มีปริมาณการซื้ออยูที่ 7–9 
กระสอบ มีความถี่ในการซื้อ 2 ครั้งตอป จากรานคาทองถิ่นในตําบลบานบึง จากพฤติกรรมการ
เลือกซื้อจะเห็นวาเกษตรกรจะซื้อครั้งละมาก ๆ และจะเลือกซื้อจากรานคาใกลบาน หรือใน
ทองถิ่น เพ่ือไมตองเสียเวลาในการเดินทาง ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ สิริกานต      
จิรวัฒนจําเริญ (2550)  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของ
เกษตรกรอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา คือสถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูใกลบานของเกษตรกร และ
สอดคลองกับ กฤตชยา มาตะ (2548) ไดศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของผูบริโภคในงานแสดงสินคา จังหวัด
เชียงราย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากในเรื่องความสะดวกในการหาซื้อ ดังนั้น
พฤติกรรมของเกษตรกรโดยทั่วไปในการเลือกซื้อปุยอินทรีย ตองการเลือกซื้อปุยที่มีสถานที่จัด
จําหนายใกลบาน การคมนาคมสะดวก เพราะตองซื้อครั้งละจํานวนมาก  



87 

 

3.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย พบวา 
เกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี มีความคิดเห็น
วา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ดานมีผลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียมาก ซึ่ง
สอดคลองกับ สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ (2550) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(สินคาและบริการ) ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย โดยภาพรวมอยูในระดับมาก 
เชนเดียวกัน และเม่ือพิจารณารายปจจัย พบวา 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  เกษตรกรมีความคิดเห็นวา คุณภาพการใชงงานอยูในระดับดี 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย มีคาเฉลี่ยมาเปนลําดับที่ 1 ซึ่งแสดงใหเห็นวาเกษตรกร
ใหความสนใจในคุณภาพของสินคาเปนสําคัญ สินคาที่มีคุณภาพมากก็จะมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อปุยมากตามไปดวย ซึ่งสอดคลองกับ พฤกษ ชวพันธ (2551) ไดศึกษาปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียและเปรียบเทียบปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุย
อินทรีย ของเกษตรกรตําบลแมทะ อําเภอแมทะ จังหวัดลําปาง พบวา กระบวนการสินใจซ้ือปุย
อินทรีย  เริ่มจากเกษตรกรไดเห็นความสําคัญของปุยอินทรียเพราะตองการแกไขปญหาดิน
เสื่อมสภาพ ซึ่งแสดงใหเห็นวาเกษตรกรใหความสําคัญกับคุณภาพของปุยอินทรียที่สามารถ
แกไขปญหาดินเสื่อมสภาพได และสอดคลองกับ กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ศึกษาถึงปจจัย
สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ืออะไหลรถยนตของผูประกอบการอูซอม
รถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อในระดับมาก  

ปจจัยดานราคา เกษตรกรมีความคิดเห็นวา การใหขอมูลราคาสินคาที่ชัดเจน มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย มีคาเฉลี่ยมาเปนลําดับที่ 1 อาจเนื่องมาจากการที่         
ผูจําหนายมีขอมูลดานราคาสินคาที่สามารถแสดงใหผูซื้อรูหรือรับทราบไดอยางถูกตอง หรือการ
ที่ผลิตภัณฑมีปายบอกราคาที่ชัดเจน สามารถทําใหผูบริโภคเปรียบเทียบคุณภาพของ
ผลิตภัณฑกับราคาไดอยางถูกตอง และสอดคลองกับการวิจัยของ สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ 
(2550) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรอําเภอ
เมือง จังหวัดพะเยา ที่พบวาปญหาในการตัดสินใจซื้อปุย ปญหาดานราคา พบวารายการที่มี
ปญหาสูงสุด คือ ราคาสินคาไมแนนอน และสอดคลองกับ กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ศึกษาถึง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตของผูประกอบการอู
ซอมรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานราคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อในระดับมาก  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย เกษตรกรมีความคิดเห็นวา สามารถสั่งซ้ือทางโทรศัพทได 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย มีคาเฉลี่ยมาเปนลําดับที่ 1 สืบเน่ืองจากสภาพสังคม 
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เศรษฐกิจ ตลอดจนความเจริญกาวหนาของเทคโนโลยีการสื่อสารของประเทศไดมีการพัฒนา
อยางตอเนื่อง ประชาชนสวนใหญจะมีโทรศัพทใชกันเกือบทุกบาน การติดตอสื่อสารไม
จําเปนตองเดินทางไปพบกันก็สามารถติดตอสื่อสารกันไดผานทางโทรศัพท ทําใหเกิดความ
สะดวก ประหยัดเวลา และคาใชจาย ดังนั้นเกษตรกรจึงมีความคิดเห็นวา การที่สามารถสั่งซ้ือ
ปุยอินทรียผานทางโทรศัพทได มีผลใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย เพราะสามารถ
ทําใหเกษตรกรประหยัดเวลาในการเดินทาง คาใชจาย นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ สิริกานต  
จิรวัฒนจําเริญ (2550) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของ
เกษตรกรอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา พบวาปญหาในการตัดสินใจซ้ือปุย ปญหาดานการจัด
จําหนาย พบวารายการที่มีปญหาสูงสุด  คือ สถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูไกลบานของเกษตรกร 
และสอดคลองกับ กุสุมา อภิวรรธกกุล (2546) ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตของผูประกอบการอูซอมรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม พบวา ปจจัยดานการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เกษตรกรมีความคิดเห็นวา การจัดโปรโมชั่น (ลด 
แลก แจก แถม) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย มีคาเฉลี่ยมาเปนลําดับที่ 1 อาจ
เนื่องมาจากในปจจุบันมีผูผลิตสินคาที่อยูในประเภทเดียวกัน เชน ปุยอินทรียก็มีหลายตรา 
เกิดขึ้นเปนจํานวนมาก ทําใหเกิดสภาพการแขงขันกันทางธุรกิจ ผูผลิตตองการจําหนายสินคา
ใหไดเปนจํานวนมาก ก็จําเปนตองมีการวางแผนการประชาสัมพันธในรูปแบบตาง ๆ เพ่ือดึงดูด
ความสนใจของลูกคาใหหันมาซื้อผลิตภัณฑของตน ดังน้ันการสงเสริมทางการตลาด ดวยการ
ประชาสัมพันธในรูปแบบของการจัดโปรโมชั่น (ลด แลก แจก แถม) นับวาเปนอีกปจจัยหน่ึงที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกร และสอดคลองกับ สิริกานต  จิรวัฒนจําเริญ 
(2550) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียของเกษตรกรอําเภอ
เมือง จังหวัดพะเยา พบวาปญหาในการตัดสินใจซื้อปุย ปญหาดานการสงเสริมการตลาด  พบวา
รายการที่มีปญหาสูงสุด คือ ไมมีของสมนาคุณตอนสิ้นป สอดคลองกับ กุสุมา อภิวรรธกกุล 
(2546) ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนต
ของผูประกอบการอูซอมรถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในระดับปานกลาง 

4.  ความจงรักภักดีที่มีตอการซื้อปุยอินทรีย ของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวน
ตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี จากการศึกษาพบวา เกษตรกรมีความจงรักภักดีตอ
ตราสินคาในระดับมากโดยเฉพาะในเรื่องของการซื้อและใชผลิตภัณฑปุยอินทรียอยางตอเน่ือง
และยาวนาน โดยที่เกษตรกรไมสนใจวาจะใชปุยอินทรียแบบเดียวกับของคูแขง ซึ่งอาจเกิดจาก
ปจจัยตาง ๆ เชน ตัวผลิตภัณฑมีคุณภาพ ราคาไมแพงมากนัก สถานที่จัดจําหนายอยูใกลบาน 
การใหบริการที่ประทับใจ เปนตน จึงทําใหเกษตรกรมีความมั่นใจกับตราสินคาที่ใชอยู ดังที่      
กิติศักดิ์ สุริยรัตนพิมล (2548) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอตรายี่หอรถกระบะ 4 ประตู 
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ขนาด 1 ตัน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แลวพบวา การตัดสินใจไมเปลี่ยนตรายี่หอ
ในการซื้อครั้งตอไปมีความสัมพันธกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก 
ดานการบริการ การใหบริการตอนรับของพนักงาน ความรวดเร็วการใหบริการระยะเวลาสงมอบ
รถ และอะไหลหาซื้องายเปนสิ่งที่ผูบริโภคตองการมากที่สุด ทําใหเกิดความเชื่อม่ันกับตรายี่หอที่
ใชอยู และสอดคลองกับ ถวิกา ศิริสวัสดิลก (2551) ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตรา
สินคา กรณีศึกษาของผูบริโภคสินคาซันซิล ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี พบวาปจจัยที่มี
อิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคาซันซิล ในภาพรวมมีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคาใน
ระดับมาก 

5.  ปจจัยดานประชากรที่แตกตางกันสงผลใหมีความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน 
ผลจากการศึกษาพบวา ปจจัยดานเพศ และขนาดพื้นที่การเพาะปลูกที่แตกตางกันสงผลใหมี
ความภักดีในตราสินคาไมแตกตางกัน สอดคลองกับ ถวิกา ศิริสวัสดิลก (2551) ศึกษาปจจัยที่มี
อิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคา กรณีศึกษาของผูบริโภคสินคาซันซิล ในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดชลบุรี พบวา เพศ ตางกันมีความภักดีตอตราสินคาไมแตกตางกัน แตปจจัยดานอายุที่
แตกตางกันมีผลใหมีความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน เน่ืองจากความแตกตางระหวางบุคคล 
(ถวิล ธาราโภชน.  2532) ทั้งในเรื่องของพัฒนาการทางรางกาย อารมณ สังคม สติปญญา ทําให
มีผลตอการภักดีตอตราสินคาที่แตกตางกัน เชน เกษตรกรที่มีอายุ อยูในวัยผูใหญตอนตน 
(ระหวาง 20–40 ป) จะมีพัฒนาการทางดานสังคมดี เขากับผูอ่ืนไดงาย เริ่มสะสมประสบการณ
ในการทํางาน เพ่ือความมั่นคงของชีวิต มีพัฒนาการทางดานปญญา เม่ือเห็นสินคาตราใหม ๆ 
ออกมาจะทําการทดลองใชวาดีหรือไมเพ่ือทําการตัดสินใจซ้ือในครั้งตอไป แตในขณะเดียวกัน
เกษตรกรที่มีอายุอยูในวัยผูใหญตอนปลาย (ระหวาง 40–60 ป) จะมีพัฒนาการทางดานสังคมที่
เล็กลง สวนใหญที่คบกันมักเปนเพื่อนสนิทและคบกันมานาน ทําใหเกษตรกรในวัยนี้มีความภักดี
ในตราสินคาที่เคยซื้อเปนประจํา หรือซ้ือจากรานคาประจําที่รูจักกันมานาน ซึ่งสอดคลองกับผล
การศึกษาที่พบวา เกษตรกรที่มีอายุ 46–55 ป มีความภักดีในตราสินคามากกวาเกษรกรที่มีอายุ
มากกวา 55 ปขึ้นไป ดังที่ ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 83-87) กลาววา ปจจัยบุคคล 
ดานอายุ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค โดยที่อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการ
ผลิตภัณฑที่แตกตางกัน  

วุฒิการศึกษา ที่แตกตางกันมีผลใหมีความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน พบวา 
เกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับประถมศึกษามีความภักดีในตราสินคามากกวาเกษตรกรที่มีวุฒิ
การศึกษาระดับ ปวช./ปวส. และเกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับมัธยมศึกษา มีความภักดีใน
ตราสินคามากกวาเกษตรกรที่มีวุฒิการศึกษาระดับ ปวช./ปวส.และระดับปริญญาตรี/สูงกวา 
เน่ืองมาจากเกษตรกรที่มีการศึกษาสูงสามารถนําเอาความรู ประสบการณ การศึกษาขอมูล
ทางดานตาง ๆ แลวนําวิเคราะหเปรียบเทียบคุณภาพของสินคาในตราตาง ๆ และจะเลือกใช
ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีกวา ราคาเหมาะสม จึงทําใหมีความภักดีในตราสินคาเดิมเปลี่ยนแปลง
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ไปเม่ือมีสินคาตราใหม ๆ ออกมา ในขณะเดียวกันเกษตรกรที่มีการศึกษานอย จะอาศัย
ประสบการณที่เคยใชเปนประจํา การรับฟงจากผูอ่ืน และความไมแนใจวาผลิตภัณฑตราใหม ๆ 
จะมีคุณภาพดีกวาเดิมหรือไม ทําใหเกษตรกรที่มีความรูนอยมีความภักดีในตราสินคาเดิม ๆ 
คอนขางมาก ถาไมเห็นผลจากเกษตรกรคนอื่นก็จะไมมีการเปลี่ยนตราที่ซื้อเปนอันขาด  ดังที่    
ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ (2541 : 83-87) กลาววา ปจจัยบุคคลดานการศึกษา มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภค โดยที่ผูที่มีการศึกษาสูงจะมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่คุณภาพดี
มากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํากวา   

รายไดในครัวเรือน ที่แตกตางกันมีผลใหมีความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน พบวา 
เกษตรกรที่มีรายไดในครัวเรือนต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท มีความภักดีในตราสินคานอย
กวา เกษตรกรที่มีรายไดในครัวเรือน 5,001-10,000 บาทและเกษตรกรที่มีรายไดในครัวเรือน 
10,001-15,000 บาท ซึ่งสอดคลองกับ กิติศักดิ์ สุริยรัตนพิมล (2548) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค
ที่มีตอตรายี่หอรถกระบะ 4 ประตู ขนาด 1 ตัน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา 
ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก อาชีพ รายได และสถานภาพ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อตรายี่หอ 

6.  ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่แตกตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคา
แตกตางกัน ผลจากการศึกษา พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดที่แตกตางกันมีผลตอความ
ภักดีในตราสินคาแตกตางกันในทุกในดาน ทั้งน้ีเน่ืองจากผูผลิตสินคาตราตาง ๆ มีความตองการ
ที่จะผลิตสินคาที่ตอบสนองตอความพึงพอใจของลูกคาเปนหลักไมวาจะเปนดานผลิตภัณฑ ที่มี
คุณภาพ มีการบรรจุหีบหอที่ดี  ดานราคา มีราคาที่เหมาะสม มีหลายระดับราคาใหเลือก  ดาน
การจัดจําหนาย ที่มีการจัดจําหนายใกลบาน เกษตรกรสามารถเลือกซื้อไดอยงสะดวก รวดเร็ว  
ดานการสงเสริมการตลาด ที่สามารถขายความคิดและความเขาใจใหลูกคาไดรับรู ไมวาจะเปน
เร่ืองสถานที่วางจําหนาย ระดับราคา การโฆษณา ประชาสัมพันธ การใชพนักงานสงเสริมการ
ขายและการตลาดทางตรง (ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ คณะ.  2546 : 53-55) ซึ่งปจจัยที่แตกตาง
กันเหลานี้สงผลใหเกษตรกรมีความภักดีตอตราสินคาตางกันดวย และนอกจากนี้ผลการศึกษา
ยังสอดคลองกับ สิริกานต  จิรวัฒนจําเริญ (2550) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกรอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
(สินคาและบริการ) ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย โดยภาพรวมอยูในระดับมาก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการจัดจําหนาย มี
อิทธิพลอยูในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการการตลาดมีอิทธิพลอยูในระดับปานกลาง  

นอกจากนี้ผลการศึกษายังพบวา ถาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานตาง ๆ มี
คุณภาพเพิ่มขึ้น 1 หนวย หรือมีการเปลี่ยนแปลงทุก ๆ 1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคา
เปลี่ยนแปลงในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ ถาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานตาง ๆ มี
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คุณภาพเพิ่มขึ้น 1 หนวย หรือมีการเปลี่ยนแปลงทุก ๆ 1 หนวย จะมีความภักดีในตราสินคา
เพ่ิมขึ้นทุก ๆ 1 หนวยดวยเชนกัน ซึ่งแสดงใหเห็นวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี
ความสําคัญอยางยิ่งที่จะทําใหเกิดความภักดีในตราสินคา ซึ่งสอดคลองกับ วิลาสินี พิมพไพบูลย 
(2544) ศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคา พบวา ความภักดีตอ
ตราสินคามีความสัมพันธในเชิงบวกกับปจจัยทางการตลาดตาง ๆ  

 
ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

1.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  (สินคาและบริการ)  มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปุย
อินทรียของเกษตรกรมากที่สุด ผูประกอบการควรใหความรูเกี่ยวกับคุณภาพของผลิตภัณฑแก
เกษตรกรมากขึ้น เพ่ือเพิ่มความนาเชื่อถือ ความมั่นใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ตลอดจน
พัฒนาใหพนักงานมีความรูความสามารถคอยใหคําแนะนําสินคาและบริการไดอยางถูกตอง
แมนยําดวย 

2.  ปจจัยดานราคา ผูประกอบการควรมีการกําหนดราคาผลิตภัณฑที่แนนอนเปน
มาตรฐาน มีการใหขอมูลราคาสินคาที่ชัดเจน เชน ปายราคา หรือฉลากติดที่ผลิตภัณฑ  และ
ตองกําหนดราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา  

3.  ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรเลือกทําเลที่ตั้งที่เกษตรกรสามารถ
ซื้อผลิตภัณฑไดสะดวก มีผลิตภัณฑพรอมจําหนายอยูเสมอ และมีการเพิ่มชองทางการจัด
จําหนายเพิ่มมากขึ้น เชน การสั่งซ้ือผานทางโทรศัพท  การจําหนายผานระบบอินเตอรเน็ต  
พรอมทั้งมีบริการจัดสงผลิตภัณฑถึงบาน เปนตน 

4.  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย เปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
ผูประกอบการควรมีการสงเสริมการขายใหมากขึ้น โดยเฉพาะเรื่องการจัดโปรโมชั่น (ลด แลก 
แจก แถม) และการใหของสมมนาคุณตอนสิ้นป เพ่ือทําใหผลิตภัณฑเปนที่รูจักแพรหลาย ทําให
เกิดความนาสนใจ และสรางความประทับใจใหกับเกษตรกร    

ดังนั้นผูประกอบการควรมีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
และการใชของผูบริโภคทั้งลักษณะเปนบุคคล เปนกลุม ซึ่งจะชวยใหสามารถกําหนดกลยุทธทาง
การตลาดที่ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ซึ่ง ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และ
คณะ (2546 : 192-194)  ไดกําหนดรูปแบบในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคโดยจะตั้งคําถาม 
6Ws และ 1H ดังนี้ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is the target market ?) คําตอบที่ตองการทราบ
คือ ลักษณะกลุมเปาหมายทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตรหรือพฤติกรรมศาสตร โดยจะใช
กลยุทธทางการตลาด (4Ps) เพ่ือตอบสนองกลุมเปาหมาย 

2.  ผูบริโภคตองการซื้ออะไร (What does the consumer bay ?) คําตอบที่ตองการ
ทราบคือสิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑทั้งดานคุณสมบัติและองคประกอบของผลิตภัณฑ 



92 

 

โดยจะใชกลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑหลัก รูปลักษณะผลิตภัณฑ 
ผลิตภัณฑควบ 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer bay ?) คําตอบที่ตองการทราบ
คือวัตถุประสงคในการซื้อ ซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความตองการดานรางกายและดานจิตวิทยา
โดยจะใชกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ กลยุทธการสงเสริมการตลาด กลยุทธดานราคา 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying ?) คําตอบที่ตอง 
การทราบ คือ บทบาทของกลุมตางๆที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ไดผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล          
ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ และ ผูใช โดยจะใชกลยุทธการโฆษณา และกลยุทธการสงเสริมการตลาด 

5.  ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer bay ?) คําตอบที่ตองการทราบ
คือ โอกาสในการซื้อ เชน ชวงเดือนใดของป ชวงเวลาใดของวัน โดยจะใชกลยุทธการสงเสริม
การตลาด เพ่ือใหสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where does the consumer bay ?) คําตอบที่ตองการคือ
แหลงที่ผูบริโภคซื้อสินคา โดยจะใชกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย เพ่ือจะพิจารณาวาสินคาจะ
ผานคนกลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer bay ?) คําตอบที่ตองการทราบ
คือ ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ และ พฤติกรรมหลังการซื้อ โดยใชกลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณา 
การใชพนักงานงานขาย การตลาดทางตรง 

 
ขอเสนอแนะเพื่อทําการศกึษาครั้งตอไป 

1.  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับผลของการใชปุยอินทรียของเกษตรกร เพ่ือให
ทราบวาเพราะเหตุใดเกษตรกรจึงใชปุยอินทรียแทนที่จะใชปุยเคมี  

2.  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับสูตรของปุยที่เหมาะสมกับเกษตรกรในพื้นที่ 
เพ่ือใหทราบวาปุยสูตรใดมีความเหมาะกับพ้ืนที่เพาะปลูก และสงผลใหมีผลิตผลมากยิ่งขึ้น ซึ่ง
จะทําใหเกษตรกรมีรายไดตอครัวเรือนมากยิ่งขึ้น 

 
 
 
 
 
 
 
  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



94 

บรรณานุกรม 
 
กรมวิชาการเกษตร.  (2544).  ผลงานวชิาการประจาํป 2543.  (เอกสารประกอบการประชุม

วิชาการประจําป 2544 เลมที่ 4).  กรุงเทพฯ : กระทรวงเกษตรและสหกรณ. 
กฤตชยา มาตะ.  (2548).  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม

การซื้อสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑของผูบริโภคในงานแสดงสินคา จังหวัด
เชียงราย.  การศึกษาอิสระ บธ.ม.  (การจัดการทั่วไป).  เชียงราย : บัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลยัราชภัฎเชียงราย. 

กิติศักดิ์ สุริยรตันพิมล.  (2548).  พฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอตรายีห่อรถกระบะ 4 ประตู 
ขนาด 1 ตัน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.  วิทยานิพนธ บธ.ม. 
(บริหารธุรกิจ).  กรุงเทพฯ : บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยรามคําแหง. 

กุสุมา อิภวรรธกกุล.  (2546).  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มอิีทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้ออะไหลรถยนตของผูประกอบการอูซอมรถยนตในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม.  การศึกษาอิสระ บธ.ม.  (บริหารธุรกิจ).  เชียงใหม :          
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฎเชยีงใหม. 

เกริก ปนตระกูล.  (2550).  ผลของการใชปุยตอคุณภาพดินและน้ําในนาขาว.  วิทยานิพนธ  
วท.ม.  (วิทยาศาสตรสิ่งแวดลอม).  กรุงเทพฯ : บัณฑติวทิยาลยั จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลยั. 

เกษม จันทรุจิรากร.  (2530).  การใชปุยคอกปรับปรุงดินในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ.  วารสาร
พัฒนาที่ดิน.  24 : 262. 

โกมล นาคสิงห.  (2550).  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อปุย
อินทรีย ของเกษตรกรในอําเภอสบปราบ จังหวัดลาํปาง.  วิทยานิพนธ  บธ.ม. 
(การจัดการอุตสาหกรรมเกษตร).  เชียงใหม : บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย 
เชียงใหม. 

จันทรา ยินดียม.  (2545).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ : ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
ชัยฤกษ สวุรรณรัตน.  (2536).  ความอุดมสมบูรณของดิน.  กรุงเทพฯ : ภาควิชาปฐพีวทิยา 

มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร.   
ชัยสมพล ชาวประเสริฐ.  (2548).  การตลาดบริการ : Service Marketing.  พิมพครั้งที่ 5. 

กรุงเทพฯ : ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
ถวิกา ศิรสิวัสดิลก.  (2551).  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตราสินคา กรณีศึกษาของ

ผูบริโภคสินคาซันซลิ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชลบุรี.  การศึกษาอิสระ บธ.ม. 
(บริหารธุรกิจ).  กรุงเทพฯ : บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรปีทุม. 



95 

ถวลิ ธาราโภชน.  (2532).  จิตวิทยาสังคม.  กรุงเทพฯ : โอเดียนสโตร. 
-------------.  (2548).  จิตวทิยาทัว่ไป.  กรุงเทพฯ : ทิพยวิสุทธิ์. 
ธงชัย มาลา.  (2546).  ปุยอินทรียและปุยชีวภาพ : เทคนิคการผลิตและการใชประโยชน. 

นครปฐม : มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร วทิยาเขตกําแพงแสน. 
ธงชัย สันติวงษ.  (2539).  การบริการเชิงกลยุทธ – Strategic Management.  กรุงเทพฯ : 

ไทยวัฒนาพานิช. 
ธนาวรรณ แสงสุวรรณ ; และ คณะ.  (2544).  การตลาดบริการ : Service Marketing. 

กรุงเทพฯ : เอ็กซเปอรเน็ท. 
นพมาศ ธีรเวคิน.  (2535).  จิตวทิยาสังคม.  กรุงเทพฯ : โรงพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.  
บุญชม ศรีสะอาด.  (2545).  การวิจัยเบือ้งตน.  พิมพครั้งที่ 5.  กรุงเทพฯ : สุวิริยาสาสน . 
บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์.  (2550).  ปทานกรมการวิจัย.  กรุงเทพฯ : โรงพิมพมหาวิทยาลยั 

มหิดล. 
ประภาเพ็ญ สวุรรณ.  (2520).  ทัศนคติ : การวัด การเปลี่ยนแปลง และพฤติกรรมอนามัย. 

กรุงเทพฯ : ไทยวัฒนาพานิช. 
ประภาสิทธิ์ โกศินานนท ; และ สายชล วิสุทธิ์สมุทร.  (2547).  หลกัการตลาด.  นนทบุรี :        

เอมพันธ. 
ปริวิชญ ไชยประเสรฐิ.  (2549).  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลอืกศึกษาตอระดับ

ประกาศนียบัตรวชิาชีพของนักเรียนในสถานศึกษาสังกัดอาชวีศึกษา จังหวัด
เชียงราย.  การศึกษาอิสระ บธ.ม.  (การจัดการทั่วไป).  เชียงราย : บัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลยัราชภัฎเชียงราย. 

พฤกษ ชวพันธ.  (2551).  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรียของเกษตรกร 
ตําบลแมทะ อําเภอแมทะ จังหวัดลําปาง.  การศึกษาอิสระ บธ.ม. (การจัดการ
ทั่วไป).  ลําปาง : บัณฑติวทิยาลัย มหาวทิยาลัยราชภฎัลําปาง.  

พิบูล ทีปะปาล.  (2543).  การบริการการตลาดยุคใหมในศตวรรษที่ 21 : Marketing 
Management in the 21th Century.  กรุงเทพฯ : รุงเรืองสาสนการพิมพ. 

มุกดา สุขสวัสดิ์.  (2545).  เกษตรธรรมชาติ.  กรุงเทพฯ : โอเดียนสโตร. 
ยงยุทธ วงศภรมยศาสนติ์.  (2531).  พฤติกรรมศาสตรการสื่อสาร.  กรุงเทพฯ : ภาพพิมพ. 
ยงยุทธ โอสถสภา.  (2528).  หลักการผลิตและการใชปุย.  กรุงเทพฯ : ไทยวัฒนาพานิช. 
วรรณภา ปรือทอง.  (2547).  การศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตกับ

พฤติกรรม และทัศนคติในการบริโภคอาหารชีวจิตรานเอเดนของผูบริโภคเขต
กรุงเทพมหานคร.  วิทยานิพนธ บธ.ม.  (การตลาด).  กรุงเทพฯ : บัณฑิตวิทยาลัย  
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 



96 

วิโรจน วจนานวัช.  (2528).  อิทธิพลของชนิดปุยฟอสเฟตที่มีตอความเปนประโยชนของ
ธาตุฟอสฟอรัสในดิน และผลผลิตของพืชในระบบขาว-ถั่วเหลอืงที่ปลูกในชุด
ดินลําปาง.  วิทยานิพน วท.ม.  (เกษตรศาสตร).  กรุงเทพฯ : บัณฑิตวทิยาลยั 
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร. 

วิลาสินี พิมพไพบูลย.  (2544).  ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความภักดีตอตรา
สินคา.  วิทยานิพนธ นศ.ม. (การโฆษณา).  กรุงเทพฯ : บัณฑติวทิยาลัย 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

ศศธิร งวนเจรญิ ; และ คณะ.  (2544).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ : เอมพันธ. 
ศิริวรรณ เสรรีัตน ; และ คณะ.  (2541).  กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาด และ

กรณีศึกษา.  กรุงเทพฯ : ไดมอน อิน บิสสิเน็ต เวิรล. 
-------------.  (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพฯ : ธีรฟลมและไซเท็กซ. 
-------------.  (2541).  นโยบายธุรกิจและการบริการเชิงกลยุทธ.  กรุงเทพฯ : เอสเอ็ม       

เซอรคิท. 
ศุภมาศ พนิชศักดิ์พัฒนา.  (2527).  ก.ปุยคอก.  วารสารดินและปุย.  6 : 308-323. 
-------------.  (2539).  ภาวะมลพิษของดนิจากการใชสารเคมี.  กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัย 

เกษตรศาสตร.  
สงวน สุทธิเลศิอรุณ ; และ คณะ. (2522). จิตวทิยาสังคม. กรุงเทพฯ : ชัยศิริการพิมพ. 
สํานักงานสงเสริมการปกครองทองถิ่นอําเภอบานคา.  (2553).  สืบคนเม่ือ 5 มีนาคม 2553, 

จาก http://www.kasikorntesearch.com 
สิริกานต จิรวฒันจําเริญ.  (2550).  ปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซื้อปุยอินทรียของ

เกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จงัหวดัพะเยา.  วทิยานิพนธ  บธ.ม.  (การจัดการ
ทั่วไป).  เชยีงราย : บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฎเชียงราย. 

สุดาดวง เรืองรุจิระ.  (2543).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ : ประกายพรึก. 
เสรี วงษมณฑา.  (2542).  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ : ธีระฟลมและ     

ไซเท็กซ. 
อัจจิมา เศรษฐบตุร ; และ คณะ.  (2544).  การบริหารการตลาด. กรุงเทพฯ : มหาวิทยาลัย 

ธรรมศาสตร. 
อุทุมพร จามรมาน.  (2530).  การสุมตัวอยางทางการศึกษา.  กรุงเทพฯ : ฟนนี่พับบลิชชิ่ง 
 
Assael, Henry.  (1995).  Consumer Behavior and Marketing Action.  5th ed.  

USA.  : International Thomson Pubilishing.  



97 

Baruni, B.  ; and Olsen, S.  R.  (1979).  Effect of Manure of Solubility of Phosphorus in 
Calcareous Soil.  Soil Science.  128 : 219-225. 

Dalton, J.  D.  ; Russell, G.  C.  ; and Sieling,  D.  H.  (1952).  Effect of Organic Matter 
on Phosphate Availability.  Soil Science.  73 : 173-181.    

Engel, James F.  ; Kollat, David T.  ; and Blackwell, Roger D.  (1968).  Consumer 
Behavior.  New York : Rinehart and Winston. 

Kother, Phillip.  (1997).  Marketing Management : Analysis, Planning,  
Implementation, and Control.  9th ed.  New Jersey : A Simon & Schuster 
Company. 

Nicholson, F.  A.  ; Chambers, B.  J.  ; and Williams, J.  R.  Unwin.  (1999).  Heavy 
Metal Contents of Livestock Feed and Animal Manures in England and Wales. 
Bioresearch Technology.  70 : 23-31. 

Noman L.  (1971).  Introduction to Psychology.  Boston : Heangton Muffin. 
Nunnally, JG.  (1978).  Psychometric Theory. 2nd ed.  New York : McGraw Hill. 
Schiffman, L.  G.  ; and Kanuk, L.  L.  (1997).  Marketing.  Upper Saddle River.      

New Jersey : Prentice Hall. 
Stevenson, F.  J.  (1982).  Humus Chemistry, Genesis, Composition, Reaction.   

New York : Wiley. 
Struthers, P.  H.  ; and Sieling, D.  H.  (1950).  Effect of Organic Anions on Phosphate 

Precipitation by Iron and Aluminum as Influenced by pH.  Soil Science.  39 : 
205-213. 

Thurstone,  L.  L.  ; and  Chave, E.  J.  (1996).  The Measurement of Attitude (Eighth  
Impression).  Chicago : The University of Chicago Press. 

Wong, J.  W.  C.  ; Fang, KK.  Ma.  ; and Cheung, C.  (1999).  Utilization of Manure 
Compost for Organic Farming in Hong Kong.  Bioresearch Technology.  67 : 
43-46. 

Yamane, T.  (1973).  Statistics : An Introductory Analysis.  New York : Harper and 
Row.  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



99 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก. 
แบบสอบถามที่ใชในการศึกษา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



100 

แบบสอบถามที่ใชในการศึกษา 
ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกปุยอินทรีย  

ของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 
 

 แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพ่ือประกอบการศึกษาคนควาแบบอิสระของนักศึกษาปริญญา
โท สาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร คณะบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน 
โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกปุยอินทรีย 
ของเกษตรกรในเขตองคการบริหารสวนตําบลบานบึง อําเภอบานคา จังหวัดราชบุรี 
 คําตอบของทานจะถูกนําไปประมวลผลเพื่อเปนขอมูลเบื้องตนใหกับผูประกอบธุรกิจ
จําหนายปุยอินทรียหรือผูสนใจทั่วไป ทั้งน้ีคําตอบของทานจะถูกนําไปใชระดับภาพรวมเทานั้น 
ดังน้ันจึงเรียนมาเพื่อขอความรวมมือจากทานในการใหขอมูลตามความเปนจริงดวยจักเปน
พระคุณอยางสูง 

อภิสิทธิ์  แกวใสย  รหัส 51632032-2 

 
สวนที ่1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเครือ่งหมาย ลงในชอง  หนาขอความที่ทานตองการ 
1. เพศ   (1) ชาย     (2) หญิง 
2. อายุ 

 (1) 18 - 25 ป    (2) 26 – 35 ป 
 (3) 36 – 45 ป    (4) 46 – 55 ป 
 (5) มากกวา 55 ปขึ้นไป 

3. วุฒิการศึกษาที่ไดรับสูงสุด 
 (1) ประถมศึกษา    (2) มัธยมศึกษา 
 (3) ปวช./ปวส.    (4) ปริญญาตรีหรือสูงกวา 

4. ขนาดพื้นที่การเพาะปลูก 
 (1) นอยกวา 10 ไร    (2) 10 – 20 ไร 
 (3) 25 – 30 ไร    (4) มากกวา 35 ไร 

5. รายไดในครัวเรือน (ตอเดือน ) 
 (1) ต่ํากวาหรือเทากับ 5,000 บาท  (2) 5,001 – 10,000 บาท 

         (3) 10,001 – 15,000 บาท   (4) 15,001 -20,000 บาท    
 (5) มากกวา 20,000 บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับการเลือกซื้อปุยอินทรีย 
1. ทานเคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรียหรือไม 

 (1) เคย     (2) ไมเคย 
2. ทานเคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรียยี่หอใดบาง 

 (1) ตราคางคาวเหยียบโลก   (2) ตราอินทรียเทค 
 (3) ตราน้าํเพชร    (4) ตราแมงปอง 
 (5) อ่ืนๆ............................................................................................. 

3. จากขอ 3 ทานเคยซื้อผลิตภัณฑปุยอินทรียจากแหลงใด 
 (1) สหกรณการเกษตร   
 (2) ราน สกต.ธกส. 
 (3) รานคาทองถิ่นในตาํบลบานบึง ราน............................................ 

  (3) รานคาทองถิ่นตางตําบลบานบึง ราน............................................ 
 (4) จากพนักงานแนะนําสินคาของบรษิัท    
 (6) อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................................................... 

4. ปุยอินทรียสูตรใดที่ทานมักจะเลือกซื้อ 
 (1) สูตรเรงตน    (2) สูตรเรงดอก 
 (3) สูตรเรงผล    (4) อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

5. ปริมาณการซื้อปุยอินทรียของทานครั้งละกี่กระสอบ 
 (1) 1 – 3 กระสอบ    (2) 4 – 6 กระสอบ  
 (3) 7 – 9 กระสอบ    (4) 10 – 12 กระสอบ  
 (5) 12 - 15 กระสอบ   (6) 15 กระสอบขึ้นไป  

6. ความถี่ในการเลือกซื้อปุยอินทรียของทานใน  1  ป 
 (1) 1 ครั้ง     (2) 2 ครั้ง  
 (3) 3 ครั้ง     (4) 4 ครั้ง  
 (5) 5 ครั้ง 
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ตอนที่ 3   ขอมูลปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อปุยอินทรีย 
   

 
 

 
ระดับความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ปจจัย 
มาก 
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

ก. ปจจัยดานผลิตภัณฑ ( สินคาและบรกิาร )  
1.ยี่หอสินคาเปนที่รูจักแพรหลาย      
2.คุณภาพการใชงานอยูในระดับดี      
3.เปนสินคาทีผ่ลิตจากสถานที่ที่มีชื่อเสียง      
4.มีสินคาหลายขนาดใหเลือกมาก      
5.มีพนักงานที่มีความรูความสามารถคอยให
คําแนะนํา 

     

6.มีพนักงานที่มีความไวใจได      
7.มีพนักงานสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดรวดเร็วตามทีลู่กคาตองการ 

     

ข.  ปจจัยดานราคา   
1.การใหขอมูลราคาสินคาที่ชัดเจน      
2.ราคาสินคาสามารถตอรองได      
3.ราคาสินคาถูกกวายี่หออ่ืน      
4.ระยะเวลาการใหสินเชื่อ      
5.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา      
ค. ปจจัยดานการจัดจําหนาย      
1.สามารถสั่งซื้อทางโทรศัพทได      
2.สถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูใกลบานของทาน      
3.สถานที่จําหนายสินคาตั้งอยูในตําแหนงที่สะดวก 
ในการเดินทางไปติดตอ 

     

4.สถานที่จําหนายสินคามีทีจ่อดรถพอเพียงสําหรับ
ลูกคา 

     

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความรูสึกนึกคิดที่เปนจริงของทาน 
  รายการในขอน้ันมีความสําคัญสําหรับทานหรือไม? ในระดับมากนอยเพียงใด? 
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ระดับความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ปจจัย 
มาก 
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 

5.มีบริการสงสินคาถึงบาน      
6.มีสินคาพรอมสําหรับการขายอยูเสมอ      
ง. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด      
1.การโฆษณาในหนังสือพิมพทองถิ่น      
2.การโฆษณาทางวิทยทุองถิ่น      
3.การจัดโปรโมชั่น ( ลด แลก แจก แถม )      
4.การใหของสมนาคุณตอนสิ้นป      
5.มีการสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของรางวัล      
6.มีการจัดสัมมนาเกี่ยวกับตัวสินคา      
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ตอนที่ 4 ขอมูลความจงรกัภักดีของลูกคา 
   

 
 
 

ระดับความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ความจงรักภักดีของลูกคา 
มาก 
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ที่สุด 

1 

1.ทานคิดวาจะซ้ือและใชผลติภัณฑปุยอินทรีย
อยางตอเน่ืองและยาวนาน 

     

2.ทานคิดวาจะซ้ือและใชผลติภัณฑปุยอินทรีย
หลายครั้งจนเกิดความเคยชิน 

     

3.ทานคิดวาจะแนะนําเพื่อนหรือคนรูจักใหใชปุย
อินทรียเพราะเห็นวาปุยอินทรียเปนผลติภัณฑนา
ทดลองใช 

     

4. ทานมีความคิดวาไมอยากใชปุยอินทรียแบบ
เดียวกับของคูแขงเลย 

     

5.ทานมีทัศนคติที่ดีในเชิงบวกตอปุยอินทรียและ
เรียนรูวาปุยอินทรียสามารถตอบสนองความ
ตองการของทานได 

     

6.ทานยอมจายเงินเพื่อซ้ือสินคาปุยอินทรยีอยาง
เต็มใจและเลือกใชปุยอินทรยีเพราะมีความพึง
พอใจอยางยิ่ง 

     

                                                 
 

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง 
 

     คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความรูสึกนึกคิดที่เปนจริงของทาน 
        รายการในขอน้ันมีความสําคัญสําหรับทานหรือไม? ในระดับมากนอยเพียงใด? 
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