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Abstract 

 

The objectives of this study were to study (1) the consumer’s purchase 
behavior of agrochemicals at Khao Yao Agriculture Store,  (2) the satisfactory level of 
the consumer toward marketing factors of Khao Yao Agriculture Store, and (3) the 
factors related to the consumer’s purchase behavior of agrochemicals at  Khao Yao 
Agriculture Store.   

This study is a survey study and the populations used in the study were the 
consumers who purchased goods at  Khao Yao Agriculture Store  Amphoe Mueang , 
Chumphon Province, in unknown certain number. The samples are defined using 
Cochran’s Formula to acquire the sample size of 400 persons using Convenience 
Sampling Method. An instrument of data collection is questionnaire. The statistics 
applied in data analysis include frequency, percentage, mean, standard deviation,  and  
Chi Square Test for Relationship.  
 The finding of the studying results indicated as follows: (1) most of the 
consumers purchased goods for 1-2 times per month in the period of 7.00 – 9.00 hrs. at 
purchasing expense of lesser than 500 Baht per time in type of herbicide as the 
purchasing goods. The reason of the customer to visit for using services was due to the 
service staff’s friendliness giving good counsel and advice. The objective of the service 
usage was the purchasing demand for goods. (2) the overall satisfactory level toward 
marketing mix factors was in high level, for instance, in process, physical characteristics, 
distribution channel, personnel, marketing promotion, price, and goods/products, 
respectively, and  (3) the personal factors in age, average monthly in come, education, 
experience, and farming were related to the consumer’s purchase behavior of 
agrochemicals at statistical significance level of 0.05and the marketing mix factors in 
product, price, marketing promotion, personnel, and process were related to the 
consumer’s purchase behavior of agrochemicals at statistical significance level of 0.05. 
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บทที่  1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 จงัหวดัชุมพร เป็นพื้นที่ส่วนหน่ึงของภาคใต ้มีพื้นที่เกษตรกรรมทั้งหมด 2,215,519.90 ไร่ 

(56.61% ของจงัหวดั) แบ่งออกเป็น นาขา้ว 9,527.60 ไร่ พืชไร่ 10,488.83 ไร่ ไม้ผลและไม้ยืนต้น 

2,056,321.70 ไร่ สวนผกั ไมด้อก และไมป้ระดบั 24,451.46 ไร่ และเน้ือที่ใชป้ระโยชน์ทางการเกษตร

อ่ืนๆ 114,730.31 ไร่ จะเห็นไดว้่าไม้ผลและไมย้ืนตน้มีพื้นที่เพาะปลูกมากที่สุด เช่น ทุเรียน ส้ม เงาะ 

ลองกอง มงัคุด ยางพารา ปาลม์นํ้ ามนั เป็นตน้  

 

ตารางที่  1.1  แสดงพื้นที่เพาะปลูกทุเรียนจาํแนกรายอาํเภอของ จ.ชุมพร ปี 2552 

 

อําเภอ 
เกษตรกร 

(ครัวเรือน) 

พืน้ที่ปลูก 

(ไร่) 

พืน้ที่ให้ผล 

(ไร่) 

เมือง 2,176 16,038 16,048 

ปะทิว 626 6,863 6,134 

สว ี 3,944 26,461 16,375 

ละแม 595 3,398 3,233 

ท่าแซะ 1,120 7,790 7,668 

ทุ่งตะโก 2,023 18,830 14,945 

พะโตะ๊ 1,404 12,216 10,158 

หลงัสวน 2,080 20,563 19,759 

รวม 13,968 112,159 94,320 

ที่มา: สาํนกังานการคา้ภายในจงัหวดัชุมพร  

 

 



2 

 

 ปัจจุบนัจะเห็นได้ว่าเกษตรกรมีจาํนวนมาก เน่ืองจากผลผลิตทางการเกษตรในกลุ่ม 

ไมผ้ลมีราคาสูงขึ้น ทาํให้เกษตรกรเร่ิมหันมาสนใจทาํการเกษตรอยา่งจริงจงั พฒันาผลผลิตทั้งในดา้น

คุณภาพของผลผลิตและปริมาณของผลผลิตให้ได้ตรงตามความต้องการของพ่อค้าคนกลาง 

ผูบ้ริโภคสุดทา้ยหรือผูบ้ริโภคปลายทาง และการส่งออกไป ยงัต่างประเทศ โดยการเพิ่มผลผลิต 

ทั้งในดา้นคุณภาพของผลผลิตและปริมาณของผลผลิต คือการเลือกใชส้ารเคมีเกษตรและเคมีภณัฑ์

ทางการเกษตรเป็นตวัช่วยที่สําคัญและแพร่หลายมากในปัจจุบนั สารเคมีเกษตรและเคมีภณัฑ์

ทางการเกษตรที่ใชไ้ด้แก่ ปุ๋ ย, สารกาํจดัแมลง, สารป้องกันกาํจดัโรคพืช และสารกาํจดัวชัพืช เป็นตน้ 

สารเคมีเกษตรและเคมีภณัฑท์างการเกษตรจึงเขา้มามีบทบาทในการผลิตสินคา้เกษตรของเกษตรกร

เป็นอยา่งมาก ซ่ึงสารเคมีที่เกษตรกรใชก้นัอยา่งแพร่หลาย สามารถหาซ้ือไดง่้ายในทอ้งถ่ิน มีความ

สะดวกในการใชแ้ละเห็นผลทนัที ซ่ึงอตัราความตอ้งการใชเ้คมีเกษตรของเกษตรกรที่สูงขึ้นทุกปี

สอดคลอ้งกบัอตัรานาํเขา้สารเคมีทางการเกษตรภายในประเทศ 

 โดยสาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร (สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2563) ระบุว่าตั้งแต่ 

ปี 2551-2561 ประเทศไทยนาํเขา้วตัถุอนัตรายทางการเกษตร ในปี 2561 จาํนวน 170,932 ตนั รวม

มูลค่า 36,298 ลา้นบาท ในภาคเกษตรกรรมส่วนใหญ่ ทาํให้เกษตรกรหันมาพึ่งพาวตัถุอนัตรายทาง

การเกษตรเพื่อใช้รักษาโรค แมลง เพื่อเพิ่มผลผลิตให้ได้คุณภาพตามความต้องการของพ่อค้า 

คนกลาง ผูบ้ริโภคสุดทา้ยหรือผูบ้ริโภคปลายทาง รวมถึงการส่งออก นั้ นคือผลผลิตที่ได้ตอ้ง 

มีนํ้ าหนักพอเหมาะที่จะคดับรรจุได้ มีรูปทรง สีสันสวยงาม ไม่เป็นโรคและแมลง และปริมาณ 

ที่เกษตรกรตอ้งการ  

 สืบเน่ืองจากอตัราความตอ้งการใชส้ารเคมีเกษตรของเกษตรกรที่สูงขึ้นทุกปีสอดคลอ้ง

กบัอตัรานําเขา้สารเคมีทางการเกษตรภายในประเทศ ทาํให้เกิดการก่อตั้งบริษทัเคมีเกษตร และ

ร้านค้าเคมีเกษตรเพื่อจ ําหน่ายสารเคมีเกษตรและวัตถุอันตรายทางการเกษตรเพิ่มมากขึ้ น 

ผูป้ระกอบการทั้งบริษทัและร้านคา้มีการแข่งขนักนัทาํตลาดค่อนขา้งสูง เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาด

ดว้ยนโยบาย การส่งเสริมการขายดว้ยวิธีต่างๆมากมาย นอกเหนือจากการใชก้ารส่งเสริมการขาย 

จากการใชช่้องทางการส่ือสารและการโฆษณาแลว้ บริษทัยงัใชก้ลวิธีเพิ่มช่ือการคา้ใหม่ ทาํให้เกิด

ภาพลกัษณ์ใหม่ในตวัผลิตภณัฑ ์ทาํใหเ้กษตรกรผูซ้ื้อเกิดความสับสนเพื่อสร้างความแตกต่างให้กบั

สินคา้ และเปิดช่องทางการซ้ือ ขาย เช่น มีการจดทะเบียนการคา้เคมีเกษตรในช่ือต่างกนั แมจ้ะเป็น

สารเคมีชนิดเดียวกนัก็ตาม เพือ่จาํหน่ายใหก้บัร้านคา้ สร้างความโดนเด่นใหก้บัร้านคา้ต่างๆได ้

 ในเขตตาํบลวิสัยเหนือ อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร ก็มีการก่อตั้งร้านคา้เคมีเกษตรมาก

ขึ้น เน่ืองจากเกิดการก่อตั้งบริษทัที่เพิ่มมากขึ้น ทาํให้ผูป้ระกอบการเห็นช่องทางในการหารายได้

โดยการจาํหน่ายสินค้าเคมีเกษตร ในพื้นที่เพาะปลูกผลผลติดทางการเกษตร เพราะเกษตรกร 
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ในพื้นที่มีความจาํเป็นตอ้งใชสิ้นคา้เกษตรอยา่งสมํ่าเสมอเพือ่คุณภาพและปริมาณของผลผลิตตลอด

ตั้งแต่เร่ิมปลูกจนถึงฤดูกาลเก็บเก่ียว จากสภาวะร้านคา้เคมีเกษตรเพิ่มมากขึ้น ทาํให้ร้านเขายาว

การเกษตร ซ่ึงเป็นร้านดั้งเดิมในพื้นที่ตาํบลวสิยัเหนือ อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร ซ่ึงก่อตั้งร้านคา้มา

นานกว่า 20 ปี ได้รับผลกระทบเป็นอย่างมาก เน่ืองจากลูกคา้มีทางเลือกในการซ้ือสินคา้เกษตร 

ในพื้นที่มากขึ้น ส่งผลกระทบต่อยอดขายเดิมของร้านเขายาวการเกษตรท่ีไม่ขยบัสูงขึ้นจากปีก่อนๆ  

 จากความสําคัญดังกล่าว จึงเป็นที่มาของงานวิจัยในการศึกษาปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคร้านเขายาวการเกษตร 

อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 

 

2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคภายในร้านเขายาว

การเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร 

2.2 เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของ

ร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร 

2.3 เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรภายในร้าน

เขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร 

 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั  

 

ศึกษาวิจยั เร่ืองปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร มีกรอบความคิดทางทฤษฎี ดงัน้ี 
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4. สมมติฐานการวจิยั  

 

4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตรของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

4.2 ส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล  

1) เพศ  

2) อาย ุ 

3) รายได ้ 

4) การศึกษา  

5) ประสบการณ์ทาํสวน/ทาํไร่ 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าเคมเีกษตรของ

ผู้บริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมอืง 

จังหวดัชุมพร 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  

1)  ดา้นผลิตภณัฑ ์

2)  ดา้นราคา 

3)  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4)  ดา้นการส่งเสริมการขาย 

5)  ดา้นบุคลากร 

6)  ดา้นกระบวนการให้บริการ 

7)  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ตัวแปรอิสระ 

 

ตัวแปรตาม   
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5. ขอบเขตของการวจิยั 

 

 1) ขอบเขตด้านเน้ือหา ประกอบด้วย ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 

 2)  ขอบเขตด้านสถานที่ คือ ร้านเขายาวการเกษตร ตั้งอยูท่ี่หมู่ 9 ตาํบล วิสัยเหนือ 

อาํเภอ เมือง จงัหวดัชุมพร 

 3) ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง โดยการแจกแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด 

แบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มลูกคา้ประจาํและกลุ่มลูกคา้ที่เขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้าน

เขายาวการเกษตร กลุ่มละ  200 ชุด รวม 400 ชุด 

 5.1 ตัวแปรที่ศึกษา 

5.1.1 ตัวแปรอิสระ (Indepandent Variables) แบ่งไดด้งัน้ี 

    1)  ปัจจัยส่วนบุคคล 

(1) เพศ 

(2) อาย ุ

(3) รายได ้

(4) การศึกษา 

(5) ประสบการทาํสวน/ทาํไร่ 

    2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  

(1) ดา้นผลิตภณัฑ ์

(2) ดา้นราคา 

(3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

(5) ดา้นบุคลากร (พนกังาน) 

(6) ดา้นกระบวนการ 

(7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

  5.1.2 ตัวแปรตาม (Depandent Variables) แบ่งได ้ดงัน้ี 

    1)  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร 

(1) ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

(2) ช่วงเวลาที่มาซ้ือสินคา้ 
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(3) ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 

(4) ประเภทสินคา้ 

(5) สาเหตุที่เลือกซ้ือสินคา้ 

(6) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ 

(7) หากร้านเขายาวการเกษตรไม่เปิดหรือมีสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการ 

ท่านไปรานใด  

     2) ขอบเขตดา้นเวลา ระยะเวลาท่ีใชด้าํเนินการ ตั้งแต่เดือนกรกฎคมถึงเดือน

กนัยายน พ.ศ. 2563  

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

6.1 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้

ไดม้าซ่ึงการบริโภคและการจบัจ่ายใชส้อย รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจที่เกิดขึ้นทั้งก่อนและหลงั

การกระทาํดงักล่าวดว้ย   

6.2 การจูงใจ หมายถึง เหตุผลของพฤติกรรมที่เกิดขึ้ นจากแรงขบัที่กระตุน้ให้เกิด

พฤติกรรมและนาํไปสู่การกระทาํท่ีมีจุดมุ่งหมายและทิศทาง โดยแรงขบัคือ พลงัภายในท่ีถูกสร้าง

ขึ้นเพือ่กระตุน้และบงัคบัใหเ้กิดพฤติกรรมตอบสนองและมีทิศทางสาํหรับการตอบสนองนั้น  

6.3 สารเคมีเกษตร หมายถึง สารเคมีกลุ่มหน่ึงที่ไดจ้ากการสังเคราะห์ขึ้นหรือไดจ้าก

ธรรมชาติ มีประสิทธิภาพในการป้องกนั ควบคุม หรือทาํลายศตัรูพืช ไดแ้ก่ โรคพืช แมลง วชัพืช 

และศตัรูพชื ไดแ้ก่ เช้ือโรค แมลง ปรสิต ศตัรูมนุษย ์ไดแ้ก่ เช้ือโรค แมลง และสัตวท์ี่เป็นพาหะนาํ

โรค เช่น หนู แมลงสาบ เป็นตน้  

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1 ผลการศึกษางานวิจยัทาํให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่สามารถเพิ่ม

ยอดขายใหก้บัร้านเขายาวการเกษตร 

7.2 ผลการศึกษางานวิจยัทาํให้ทราบถึงพฤติกรรมที่ทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ภายในร้านเขายาวการเกษตร 

7.3 เป็นความรู้ในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ 
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7.4 ผลการศึกษางานวิจยัที่ได ้สามารถใชเ้ป็นความรู้พื้นฐานและเป็นแนวทางในการ

ดาํเนินการวางแผนของผูป้ระกอบการร้านคา้ได ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่  2 

วรรณกรรมท่ีเกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมี

เกษตรของผู ้บริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ตําบลวิสัยเหนือ อําเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

ดท้าํการศึกษาแนมความคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง เพือ่ใชเ้ป็นทางการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 

การศึกษาแนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

เป็นการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคสินค้า ว่ามีลักษณะอย่างไรที่ผูบ้ริโภค 

มีความพึงพอใจ เพื่อนักการตลาดจะได้นําคาํตอบที่ได้มาวางแผนกลยุทธ์การตลาดที่สามารถ

ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม ชูชยั (2562) 

คาํถามที่ใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค นิยมใช้หลัก 6W1H ประกอบด้วย 

WHO? WHAT? WHY? WHEN? WHERE? WHOM? และ HOW? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ 

หรือ 7Os ประกอบดว้ย Occupant, Object, Objective, Organization, Occasions, Outlets และ Operation 

ดงัตารางที่ 2.1 แสดงการใช้คาํถาม 7 คาํถาม คาํตอบ 7 คาํตอบ เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และการ

กาํหนดกลยทุธก์ารตลาดให้เหมาะสมกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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ตารางที่ 2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

 (Who is in the target 

 market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupant)  

(1) ประชากรศาสตร์ 

(2) ภูมิศาสตร์ 

(3) จิตวทิยา หรือจิตวิเคราะห์ 

(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

 

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 

ประกอบดว้ย กลยทุธด์า้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั

จาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด ที่เหมาสม สามารถ

ตอบสนองต่อความพงึพอใจ

ของเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What 

 does the consumer buy?) 

ส่ิงที่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 

(Objects) ส่ิงที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ

จากผลิตภณัฑ ์คือตอ้งการ

คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ

ผลิตภณัฑ ์(Product component) 

และความแตกต่างที่เหนือคู่

แข่งขนั (Competitive 

differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์

(Product Strategies) 

ประกอบดว้ย (1) ผลิตภณัฑ์

หลกั (2) รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ ์

ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ ์ตรา

สินคา้ รูปแบบ บริการ 

คุณภาพ 

ลกัษณะนวตักรรม (3) 

ผลิตภณัฑค์วบ (4) ผลติภณัฑ์

ที่คาดหวงั (5) ศกัยภาพ

ผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างที่

เหนือคู่แข่งขนั (Competitive 

differentiation) อนั

ประกอบดว้ย ความแตกต่าง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ 

พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
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ตารางที่ 2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

 (Why does the 

 consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

(Objectives) ผูบ้ริโภคสินคา้เพือ่

สนองความตอ้งการดา้นร่างกาย

และจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึง

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือ คือ 

(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง

 จิตวทิยา 

(2) ปัจจยัทางสงัคม และ

 วฒันธรรม 

(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธท์ี่ใชม้ากคือ  

(1) กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์

 (Product strategies) 

(2)  กลยทุธด์า้นการส่งเสริมการ

 ขาย ประกอบดว้ย กลยทุธ์

 การโฆษณา การใชพ้นกังาน

 ขาย การส่งเสริมการขาย การ

 ประชาสมัพนัธ ์(Promotion s

 trategies) 

(3)  กลยทุธด์า้นราคา (Price 

 strategies) 

(4)  กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั

 จาํหน่าย (Distribution 

 channel strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ

 ตดัสินใจซ้ือ (Who 

 participates in the 

 buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 

(Organizations) มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย  

(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล  

(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ  

(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ี่ใชม้ากคือ การโฆษณา 

และ/หรือ กลยทุธก์ารส่งเสริม

การตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) โดยใช้

กลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

 (When does the 

 consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 

เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง

ฤดูกาลใดของปี โอกาสพเิศษ 

หรือเทศกาลสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธท์ี่ใชม้ากคือ กลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) เช่นการส่งเสริม

การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้ง

กบัโอกาสในการซ้ือ 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํถามที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือที่ไหน 

 (Where does the 

 consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่งที่ซ้ือ (Outlets) 

เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์ 

มาร์เก็ต ร้านของชาํ เป็นตน้ 

กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Distribution channel 

strategies) บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์

ตลาดเป้าหมายโดยพจิารณาวา่

ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

 (How does the 

 consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

(Operation) ประกอบดว้ย 

(1) การรับรู้ปัญหา 

(2) การคน้หาขอ้มูล 

(3) การประเมินผลทางการเลือก 

(4) ตดัสินใจซ้ือ 

(5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธท์ี่ใชค้ือ กลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดว้ย การ

โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย การส่งเสริมการขาย การ

ประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง 

เช่น พนกังานขายจะกาํหนด

วตัถุประสงคใ์นการขายให้

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ

ตดัสินใจซ้ือ 

 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัความคิด และความรูสึกของ

บุคคลและการกระทาํของบุคคลในกระบวนการบริโภค สภาพแวดล้อมทุกอย่างท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความคิด ความรู้สึก และการกระทาํของผูบ้ริโภค และรวมถึงขอ้เสนอแนะจากผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ 

เก่ียวขอ้งกบัการโฆษณา ราคา ผลิตภณัฑ ์รูปร่างผลิตภณัฑ ์และอ่ืนๆ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํหรือการแสดงออก ซ่ึงเกิดจากการกระตุน้

ภายใน เช่น ความคิด ทศันคติ และค่านิยม นอกจากน้ีการแสดงออกนั้นๆ อาจมาจากการกระทบของ

ปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม และสังคม (นันทา ศรีจรัส, 2551) พฤติกรรมเป็นการแสดงออกมา

โดยไม่รู้ตวั โดยการแสดงออกหรือการกระทาํใด ๆ ที่เกิดขึ้นโดยมนุษย ์สามารถส่งอิทธิพลทางการ

ตลาดได ้(Foxall & Sigurdsson, 2013) 
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พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลเก่ียวกบัการ

ตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการกาํจดัของเหลือ (Dispose) ของ

สินคา้หรือบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตนเอง (Solomon, 

2009) โดยอธิบายไดด้งัน้ี 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ ตั้งแต่การตระหนักถึงความตอ้งการ การคน้หา

ขอ้มูล การประเมินตวัเลือกและทางเลือกต่างๆ และการตดัสินใจซ้ือ 

การซ้ือ หมายถึงการดาํเนินการ เพื่อให้ได้มาซ่ึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ตั้งการเลือก

แหล่งที่จะซ้ือ การซ้ือ และวธิรการจ่ายเงินค่าสินคา้ 

การใช้ หมายถึง การที่ผูบ้ริโภคนาํสินคา้มาใชส้อยหรือใชป้ระโยชน์ตามที่มุ่งหวงัไว้

ตั้งแต่แรก  

การกาํจดัของเหลือ หมายถึง การจาํส่วนที่เหลือของสินคา้ หลงัจากใชป้ระโยชน์เสร็จ

เรียบร้อยแลว้ นาํไปทิ้ง โดยอาจจะกระทาํในรูปแบบต่างๆ เช่น การทิ้งในถงัขยะ การนาํกลบัไปใชใ้หม่ 

(Reuse) การนาํไปผลิตเป็นสินคา้ช้ินใหม่ (Recycle) เป็นตน้ 

2.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

 ทฤษฎีในการอธิบายกระบวนการในการติดสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

2 ทฤษฎี คือ  

  2.1.1 ทฤษฎีการดําเนินการของผู้ซ้ือ  

  อธิบายถึงกระบวนการทางจิตวิทยาท่ีนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ท่ีประกอบดว้ย 5 

ขั้นตอน คือ ความตั้ งใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) ความปรารถนา (Desire) ความเช่ือมั่น 

(Conviction) และการกะทาํ (Action) 

  1)  ความตั้งใจ (Attention) การนาํเสนอสินคา้หรือบริการจะตอ้งทาํให้ลูกคา้เกิด

ความตั้งใจใหเ้ร็วที่สุด เพือ่ใหลู้กคา้มีความพร้อมในขั้นตอนต่อไป 

  2)  ความสนใจ (Interest) เป็นการสร้างความสนใจในตัวสินค้าและบริการ  

โดยผูข้ายจะตอ้งหาวิธีการในการทาํให้ลูกคา้มุ่งหวงัเปล่ียนจากความตั้งใจเป็นความสนใจในตวัสินคา้

และบริการของผูข้าย 

  3)  ความปรารถนา (Desire) ความปรารถนาจะนาํไปสู่ความตอ้งการอยากเป็น

เจา้ของหรือมีประสบการณ์ในการในสินคา้หรือบริการจนเกิดความพงึพอใจ และทาํให้ลูกคา้มุ่งหวงัรู้สึก

ถึงความจาํเป็นในตวัสินคา้หรือบริการนั้น 
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 4) ความเช่ือมั่น (Conviction) ก่อนท่ีลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือสินค้า ลูกค้า

มุ่งหวงัตอ้งการความมัน่ใจวา่หากซ้ือสินคา้ไปแลว้ สินคา้และบริการนั้นตอ้งเป็นสินคา้ท่ีดีท่ีสุด โดย

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้มุ่งหวงัจะทาํการเปรียบเทียบกบัสินคา้หรือบริการของคู่แข่ง และ

คิดถึงความคุม้ค่าต่อราคาของสินคา้และบริการ ซ่ึงหากเป็นเช่นน้ีจะทาํให้ความตดัสินใจเล่ือน

ออกไป ดงันั้นผูข้ายจาํเป็นตอ้งนาํเสนอสินคา้และบริการของตน 

 5) การกระทาํ (Action) เป็นขั้นตอนสุดทา้ย ลูกคา้มีความมั่นใจในสินคา้

และบริการของผูข้ายแลว้ ลูกคา้จะดาํเนินการสัง่ซ้ือสินคา้และบริการนั้น 

 2.1.2 ทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ  

 กล่าวไวว้า่การตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการทางจิตวิทยาท่ีกรซ้ือจะเกิดขึ้น

เม่ือลูกคา้สามารถตอบคาํถามที่เก่ียวขอ้ง 5 ประการ คือ 

 1) เหตุผลที่ควรซ้ือ (ความจาํเป็น) การตอบคาํถามของผูข้ายเป็นการตระหนัก

ถึงความจาํเป็นในการตดัสินใจสินคา้และบริการ หากผูบ้ริโภคอยากไดสิ้นคา้และบริการนั้น 

 2) ควรซ้ืออะไร (ผลิตภณัฑ์) เม่ือลูกคา้มุ่งหวงัยอมรับว่ามีความจาํเป็นแล้ว  

จะเขา้สู่ขั้นตอนการตดัสินใจขั้นที่สองทนัที โดยผูข้ายตอ้งใชค้วามพยายามในการสร้างความเช่ือมัน่ แก่

ลูกคา้มุ่งหวงัวา่สินคา้และบริการที่นาํเสนอจะตอบสนองความตอ้งการได ้

 3) ควรจะซ้ือที่ใด (แหล่งขาย) ลูกคา้มุ่งหวงัตอ้งการทราบว่าหากตนตดัสินใจ

ซ้ือสินค้าและบริการแล้วจะสามารถหาสินคา้และบริการได้จากแหล่งใดบ้าง ดังนั้นผูข้ายจะต้องมี

ทางเลือกของแหล่งขายใหก้บัลูกคา้มุ่งหวงั 

 4) ราคาเท่าไร (ราคา) ผูข้ายตอ้งแสดงให้เห็นได้ว่าสินคา้และบริการมีความ

คุม้ค่าหรือเหนือกวา่ราคาที่กาํหนด หรือเหนือกวา่สินคา้ของคู่แข่งในประเภทเดียวกนัอยา่งไร 

 5) ควรจะซ้ือเม่ือไร (เวลา) ผูข้ายจะตอ้งแสดงให้เห็นว่าลูกคา้เห็นประโยชน์ 

ที่ลูกคา้จะไดรั้บเม่ือสัง่ซ้ือทนัที 

 2.2  ทฤษฎีการจูงใจ 

 การจูงใจจะมีผล ก็ต่อเม่ือบุคคลเกิดความสมัครใจที่จะเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 

หรือความคิดเห็นของตน การจูงใจเป็นการพยายามในการมีอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืนในการทาํส่ิงใด

ส่ิงหน่ึงที่คิดวา่จะมีประโยชน์หรือช่วยในการบรรลุเป้าหมายที่ปรารถนาได ้อยา่งไรก็ตามการจูงใจ

เป็นกระบวนการ มิใช่เพยีงการไดม้าซ่ึงการปฏิบติัตาม แต่เป็นการเปล่ียนแปลงในตวับุคคลดว้ยการ

กระทาํที่ตามมา ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัการจูงใจที่เป็นประโยชน์ต่อการทาํความเขา้ใจพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค  
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2 ทฤษฎี ได้แก่ ทฤษฎีลาํดับขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์และทฤษฎีแรงขบัทางจิตวิทยาของ 

แม็คไกวร์ ดงัน้ี 

 2.2.1  ทฤษฎีลําดับข้ันความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s hierarchy of needs)  

   มาสโลว ์กล่าวไวว้า่ บุคคลจะเติมเตม็ความตอ้งการของตนเองตามลาํดบัขั้น โดย

บุคคลจะเร่ิมที่จะตอบสนองความตอ้งการพื้นฐานที่สุดก่อน เม่ือบรรลุความตอ้งการพื้นฐานไดแ้ลว้จึง

แสวงหาหนทางที่จะเติมเต็มความตอ้งการในลาํดบัขั้นที่สูงขึ้น ความตอ้งการเหล่าน้ีเป็นความตอ้งการ

พื้นฐานของมนุษยแ์ละบุคคลมีแนวโนม้ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการตามลาํดบัดงัน้ี 

   1)  ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการ 

ขั้นพื้นฐาน ที่จาํเป็นต่อการดาํรงชีวิต เช่น มีอาหารรับประทาน มีนํ้ าด่ืม มีเส้ือผา้ มีชัว่โมงทาํงานอยา่ง

เหมาะในแต่ละวนั จดัสถานทีท่าํงานใหส้ะดวกสบาย จดัใหมี้เคร่ืองมือในการทาํงานใหค้รบถว้น เป็นตน้ 

   2)  ความตอ้งการดา้นความปลอดภยัและมัน่คง (Safety and Security Needs) เป็น

ความตอ้งการปลอดภยัในชีวิต ร่างกาย ทรัพยสิ์น หน้าท่ีการงาน เช่น ผูบ้ริหารตอ้งจดัให้มีสภาพการ

ทาํงานที่ถูกสุขลกัษณะ และมีความปลอดภยั ใหมี้ความมัน่คงในการทาํงาน มีเงินเดือนและสวสัดิการขั้น

พื้นฐานที่เหมาะสม 

   3)  ความตอ้งการดา้นสังคมและการยอมรับ (Social Belonging Needs) ตอ้งการ

เป็นส่วนหน่ึงของสงัคม คือการมีผูร่้วมงานที่มีความเป็นมิตร มีความสัมพนัธ์ที่ดีกบัลูกคา้มีหัวหน้าที่มี

มนุษยส์มัพนัธ ์

   4)  ความตอ้งการยกยอ่งนับถือ (Esteem Needs) เป็นความตอ้งการได้รับความ

นบัถือ ความมีช่ือเสียง คือความรับผดิชอบงานที่มีความสาํคญัสูง การไดรั้บความชมเชย และการยอมรับ

จากหวัหนา้ และการไดเ้ล่ือนตาํแหน่งที่มีสถานภาพที่สูงขึ้น 

   5)  ความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิต (Needs for Self Actualization)  เป็นความ

ตอ้งการท่ีใชค้วามสามารถสูงสุดที่ตนมีอยูท่าํในส่ิงที่สามารถจะทาํได ้ไดแ้ก่ ลกัษณะการทาํงานที่มีความ

ยดืหยุน่และมีอิสระสูง การใหมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ และงานมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์
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ภาพที่ 2.1 พรีะมิดแสดงลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์ (Hawkins, Best and Coney, 1998) 

 

 2.2.2 ทฤษฎีแรงขับทางจิตวิทยาของแม็คไกวร์ (Mcguire’s psychological motive)  

แม็คไกวร์ ไดจ้าํแนก แรงขบัออกเป็น 12 ประการ ท่ีนาํมาใชท้างการตลาดมากและที่สาํคญัที่นักการตลาด

ควรทราบ มีดงัน้ี (Hawkins, Best and Coney, 1998:369 - 372) 

  1)  ความตอ้งการความสอดคล้องกัน (Need for consistency) เป็นความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคที่ตอ้งการให้ทุกดา้นทุกส่วนของตนเอง สอดคล้องกลมกลืนซ่ึงกนัและกนั ได้แก่ ทศันคติ 

พฤติกรรมที่แสดงออกต่าง  ๆความคิดเห็น ภาพลกัษณ์เก่ียวกับตนเอง (self-images) และความคิดเห็นของ

ผูอ่ื้น เป็นตน้  

  2)  ความตอ้งการมีเหตุผล (Need to attribute causation) เป็นความตอ้งการเพื่อที่จะ

ทราบวา่ใคร หรืออะไรเป็นสาเหตุที่ทาํให้ส่ิงต่าง  ๆเกิดขึ้น และส่ิงที่เกิดขึ้นนั้นจะเกิดผลในทางที่ดีหรือไม่

ดีกบัตวัเองหรือส่ิงอ่ืน  ๆอยา่งไร ความตอ้งการทราบสาเหตุเพื่อนาํไปวินิจฉัยในส่ิงต่าง  ๆทาํให้เกิดทฤษฎี

ขึ้นมาทฤษฎีหน่ึง เรียกวา่ "ทฤษฎีการอา้งเหตุผล" (Attribution theory) จาํเป็นจะตอ้งใชบุ้คคลที่น่าเช่ือถือมา

อา้งอิงประกอบดว้ย  

  3)  ความตอ้งการการจดัประเภท (Need to categorize) เป็นความตอ้งการของทุกคน 

ที่ตอ้งการแยกแยะประเภทหรือไดรั้บการแสดงออกถึงความแตกต่าง การสร้างการแยกแยะหรือการแบ่งแยก

ทางจิตใจทาํให้สามารถจดัการกบัสารสนเทศจาํนวนมากได ้

  4)  ความตอ้งการคาํแนะนํา (Need for cues) แรงจูงใจน้ีจะสะทอ้นออกมาในรูป

ของความตอ้งการหรือการรับรู้ของบุคคลที่จะสามารถสังเกตเห็น ได้แก่ ความประทบัใจ (impressions) 

ความรู้สึกต่างๆ (feelings) และทัศนคติ (attitudes) ส่ิงเหล่าน้ีถูกสร้างขึ้นมาภายในจิตใจ โดยการมอง

พฤติกรรมของตวัเอง และมองพฤติกรรมของผูอ่ื้น  
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 5)  ตอ้งการความมีอิสรภาพ (Need for independence) ความตอ้งการความมี

อิสรภาพหรือการปกครองตนเอง (self-government) เกิดจากความตอ้งการที่จะสร้างความรู้สึกมีคุณค่า

ในตวัเองและไดรั้บการยอมรับจากผูอ่ื้น นกัการตลาดตอบสนองต่อแรงขบัน้ีดว้ยการสร้างภาพลกัษณ์

ของสินคา้ที่ผูบ้ริโภคสามารถทาํในส่ิงที่ตวัเองตอ้งการไดอ้ยา่งอิสระ 

 6)  ความตอ้งการส่ิงแปลกใหม่ (Need for novely) เป็นความตอ้งการของทุกคน

ที่จะแสวงหาความแปลกใหม่ เพื่อหลีกเล่ียงความจาํเจและซํ้ าซาก ซ่ึงพฤติกรรมเช่นน้ีนักการตลาด

เรียกว่า "พฤติกรรมเพื่อแสวงหาความหลากหลาย" (variety-seeking behavior) และอาจกล่าวได้ว่าเป็น

เหตุผลสาํคญัของการเปล่ียนไปใชต้ราใหม่ (brand switching) ของผูบ้ริโภค หรือพฤติกรรมการซ้ืออยา่ง

ที่เรียกกนัวา่ "การซ้ืออนัเกิดจากแรงดลใจฉับพลนั" (impulse purchasing) ความตอ้งการในส่ิงแปลกใหม่

จะเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา  

 7)  ความตอ้งการการแสดงออกถึงตวัเอง (Need for self-expression) แรงจูงใจน้ี

จะเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการเพื่อแสดงความเป็นตนเอง ให้ผูอ่ื้นไดรั้บรู้ซ่ึงจะออกมาในรูปการกระทาํ

บางอย่างที่สะทอ้นให้เห็นความตอ้งการน้ี เพื่อแสดงให้เห็นว่าตนเองเป็นใครและตอ้งการจะให้เป็น

อะไรโดยแสดงออกดว้ยการกระทาํ 

 8)  ความตอ้งการเพื่อป้องกนัตวัเอง (Need for ego-defense) ความตอ้งการเพื่อ

ปกป้องคุม้ครองตนเอง เป็นแรงจูงใจที่สาํคญัอีกอยา่งหน่ึง เม่ือไรก็ตามที่บุคคลถูกคุกคามภาพลกัษณ์

ของตนเอง ก็จะเป็นแรงจูงใจให้บุคคลนั้นป้องกันภาพลกัษณ์ของตนเอง (self-image หรือ self-concept) 

ดว้ยการแสดงพฤติกรรมและทศันคติบางอยา่งเพื่อป้องกนั ผลิตภณัฑห์ลายอยา่งท่ีสามารถช่วยป้องกนั

ภาพลกัษณ์แห่งตนได ้ 

 9)  ความตอ้งการการยนืยนั (Need for assertion) ความตอ้งการยนืยนัสะทอ้นให้

เห็นถึงความต้องการของผูบ้ริโภคในการต้องการข้อผูกมัดในกิจกรรมต่างๆ ที่จะช่วยเพิ่มความ

น่าเช่ือถือใหต้นเอง และไดรั้บการยอมรับจากผูอ่ื้น 

 10) ความตอ้งการได้รับการเสริมแรง (Need for reinforcement) เรามกัจะไดรั้บ

แรงกระตุน้ให้กระทาํบางส่ิงบางอย่างบ่อยๆ ด้วยเหตุผล เพราะจะได้รับความพึงพอใจอนัเป็นรางวลั 

(reward) ในการกระทาํเช่นนั้น  

 11)  ความตอ้งการการเขา้ร่วม (Need for affiliation) เป็นความตอ้งการของบุคคล

ที่ปรารถนาอยากจะช่วยเหลือซ่ึงกันและกัน เพื่อสร้างความรักความผูกพนัให้เกิดขึ้ นกับผูอ่ื้นที่เป็น

สมาชิกกลุ่มสมาชิกมีความสาํคญัอยา่งยิง่ต่อวิถีชีวติของผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคส่วนมากแล้ว จะขึ้นอยู่กบัความตอ้งการเพื่อธาํรงรักษาสัมพนัธภาพกับผูอ่ื้น เพื่อสร้าง

ความช่ืนชมยนิดีต่อกนั 
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 12)  ความตอ้งการแบบอยา่ง (Need for modeling) ความตอ้งการลกัษณะน้ี 

จะสะทอ้นให้บุคคลมีแนวโน้มที่จะแสดงพฤติกรรมต่างๆ ไปตามรูปแบบของบุคคลอ่ืนที่ตนเอง 

ช่ืนชอบ จึงเป็นแรงจูงใจใหต้นเองประพฤติปฏิบติัตาม  

 2.3  กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer purchasing decision process) 

หมายถึง ขั้นตอนการตดัสินใจที่เก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึงของผูบ้ริโภค รวมไปถึงขั้นตอนในการใช้

และประเมินผลผลิตภณัฑน์ั้นเป็นรูปแบบตามแนวคิด (Cognitive process) ซ่ึงสามารถเรียงได ้5 ขั้นตอน 

ดงัภาพ 

 

 

ภาพที่ 2.2 กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และหรือบริการของตลาดผูบ้ริโภค 

 

ที่มา: Kotler & Keller (2016) 
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3. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

             ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) ในการ ดาํเนินธุรกิจทุกประเภทจะมีปัจจยัต่าง  ๆ

มากระทบการทาํงาน โดยเฉพาะอยา่งยิง่การดาํเนินงานการตลาด จะมีปัจจยั 2 อยา่ง คือ ปัจจยัภายในของ

กิจการ (Internal factors) ผูบ้ริหารหรือผูป้ระกอบการสามารถควบคุมใหเ้ป็นไปตามนโยบายของกิจการ 

คือ ส่วนประสมการตลาด ปัจจยัภายนอก (External factors) ปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการดาํเนินงานของ

กิจการไม่สามารถควบคุมได้ ดังนั้ น ต้องปรับปัจจัยภายในให้สอดคล้องกับปัจจัยภายนอก เช่น 

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และเทคโนโลยี สุวสา 

(2537)  

 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ควบคุมได้ ที่กิจการ

จะตอ้งใชร่้วมกนัเพือ่สนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หมายถึง ความเก่ียวขอ้งกนัของ4 ส่วน 

คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย ระบบการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดถือว่าเป็นเคร่ืองมือ 

การตลาดที่ธุรกิจสามารถควบคุมได ้ตอ้งใช้ร่วมกันทั้ง 4 อยา่ง วตัถุประสงคท์ี่ใชเ้พื่อสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ (ตลาดเป้าหมาย) ใหลู้กคา้เกิดความพงึพอใจ ซ่ึงประกอบดว้ย ตวัสินคา้ ราคา การ

จดัจาํหน่าย การแจกจ่ายตวัสินคา้และส่งเสริมการตลาด (Boone & Kurtz, 1989) 

 ส่วนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่ธุรกิจ

นาํมาใชเ้พือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด เคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบดว้ย

ดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

 3.1  ด้านผลิตภัณฑ์ (product)  

  ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้หรือบริการที่องคก์รธุรกิจทาํการผลิตขึ้นมาจาํหน่าย

หรือนาํเสนอเพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงอาจจะ 

อยู่ในรูปแบบต่างๆ เช่น สินค้า สถานที่ บุคคล คุณสมบติัต่างๆ การให้บริการ ความเช่ียวชาญ 

รวมถึงคาํปรึกษาหรือแนวคิดในการแกไ้ขปัญหา (Kotler & Keller, 2016) 

 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ทุกส่ิงที่นักการตลาดนาํมาเสนอกบัตลาด เพื่อเรียกร้องความ

สนใจ เพือ่การไดก้รมสิทธ์ิหรือเพือ่การอุปโภคบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการได ้

 ดังนั้ น ผลิตภัณฑ์ จึงมีความหมายครอบคลุมถึงทุกอย่างที่สามารถตอบสนอง 

ต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ซ่ึงผลิตภณัฑใ์นทางการตลาดนั้น นอกจากจะสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดแ้ลว้ ยงัตอ้งมีความน่าดึงดูดใจเพื่อให้ลูกคา้

เกิดความตอ้งการซ้ือ และนาํไปอุปโภคบริโภค หรืออาจนาํไปใชป้ระกอบธุรกิจของตนเองได ้(เสาวภา 

และคณะ, 2562) โดยสามารถแบ่งประเภทของผลิตภณัฑไ์ด ้2 ประเภท ดงัน้ี 
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 3.1.1 สินค้า (Goods) หมายถึง ผลิตภณัฑท์ี่สามารถจบัตอ้งได ้มีตวัตน สามารถ

มองเห็นได ้สัมผสัได้ ได้กล่ิน ทดลองได ้เป็นสินคา้ที่ธุรกิจผลิตขึ้นเพื่อนาํเสนอและตอบสนอง

ความตอ้งการแก่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เช่น อาหาร รถยนต ์บา้น เส้ือผา้ เป็นตน้ 

 3.1.2 บริการ (Service) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ที่ไม่สามารถจบัหรือสัมผสัตอ้งได ้

เป็นการใหบ้ริการต่างๆของธุรกิจที่ใชเ้พือ่ตอบสนองความตอ้งการและความจาํเป็นตามที่ผูบ้ริโภค

ตอ้งการ เช่น การใหค้าํปรึกษาดา้นกฎหมายของทนายความ เป็นตน้ 

 3.2  ด้านราคา (price)  

 3.2.1 ราคา หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงต่างๆที่ผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงแลกเปล่ียน

สินคา้หรือบริการระหว่างกนั ก่อให้เกิดความพึงพอใจทั้งต่อผูซ้ื้อและผูข้าย หรือ หมายถึง จาํนวน

เงินตราที่ตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภณัฑ ์ที่เป็นสินคา้หรือบริการของกิจการ หรืออาจเป็นคุณค่า

ทั้งหมดที่ลูกคา้รับรู้ เพือ่ใหไ้ดป้ระโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้หรือบริการนั้นๆ อยา่งคุม้ค่ากบั

จาํนวนเงินที่เสียไป (Armstrong & Kotler, 2009) โดย ราคา เป็นส่วนประสมการตลาดเพียงตวัเดียว

ที่ก่อใหเ้กิดรายไดใ้หแ้ก่ธุรกิจ 

  การกําหนดราคาหรือการตั้งราคา (Pricing) หมายถึง การกําหนดมูลค่า 

ของสินคา้ที่ธุรกิจผลิตขึ้นเพื่อจาํหน่าย โดยรวมถึงส่ิงอ่ืนๆ ที่อาจใช้เพื่อแลกเปล่ียนให้ได้มาซ่ึง

ผลิตภัณฑ์ที่ต ้องการ ธุรกิจต้องกําหนดราคาให้สอดคล้องกับส่วนประสมการตลาดตัวอ่ืนๆ 

ด้วยการคาํนึงถึงคุณภาพ ความน่าเช่ือถือ ช่องทางการจัดจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย 

ของผลิตภณัฑน์ั้นดว้ย 

 3.3  ด้านการจัดจําหน่าย (place)  

 การจดัจาํหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับการเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือบริการ  

จากแหล่งผลิตไปยงัผูบ้ริโภคสุดทา้ย รวมถึงการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบจากแหล่งวตัถุดิบไปยงัผูใ้ช ้เพื่อการ

อุตสาหกรรมอยา่งมีประสิทธิภาพ  

 การจัดจาํหน่าย (Place or Channel Distribution) เป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสม

การตลาด และถือวา่เป็นทางผา่นของสินคา้และบริการท่ีจะถูกจดัจาํหน่ายจากแหล่งผลิตไปยงัแหล่งที่มี

การบริโภคสุดทา้ยหรือผูใ้ชเ้พื่อการอุตสาหกรรม การจดัจาํหน่ายประกอบด้วย ช่องทางการจาํหน่าย 

สถานที่จาํหน่ายสินคา้ สินคา้คงคลัง การขนส่ง เป็นตน้ วตัถุประสงคข์องการจดัจาํหน่าย คือการนํา

สินคา้หรือบริการจากแหล่งผลิตไปยงัสถานที่และเวลาที่มีการบริโภค ดงันั้น ในการนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่

ตลาดเป้าหมายนั้นจะตอ้งพจิารณาขอบเขตของการจดัจาํหน่าย 2 ส่วน ดงัน้ี (THbusinessinfo, 2558) 
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 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution or Distribution Channel) หมายถึง 

กิจกรรมที่จะนาํผลิตภณัฑจ์ากแหล่งผลิตไปสู่การบริโภค ซ่ึงเป็นการพิจารณาว่าการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

จะพจิารณาเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายและคนกลางอยา่งไร ซ่ึงกิจการตอ้งพจิารณาระเภทของช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย 2 ช่องทาง คือ  

 3.3.1  ช่องทางตรง (Direct Channel) เป็นการเลือกช่องทางการจัดจาํหน่าย  

โดยไม่ผา่นคนกลาง เพือ่ใหสิ้นคา้หรือบริการผา่นจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคสุดทา้ยหรือผูใ้ช ้เพื่อการ

อุตสาหกรรม  

 3.3.2  ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) เป็นการเลือกเลือกทางการจดัจาํหน่าย 

โดยผา่นคนกลาง เพือ่ใหสิ้นคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคสุดทา้ย โดยตอ้งพจิารณา 

 3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (promotion)            

 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กระบวนการทางด้านการติดต่อส่ือสารการตลาด 

ระหว่างผูซ้ื้อ ผูข้าย และผูเ้ก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลชกัจูงใจ หรือตอกย ํ้าเก่ียว

ผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ เพือ่ก่อให้เกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความน่าเช่ือถือ ทศันคติ ความรู้สึก 

และพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การส่งเสริมการตลาด ถือเป็นหน้าที่ของของการตลาด เพื่อการ

ติดต่อส่ือสารกับลูกค้าเป้าหมาย โดยผ่านการส่ือสารการตลาด ซ่ึงการส่ือสารการตลาดจะดําเนิน

กิจกรรมหรือกระบวนการที่กิจการหรือธุรกิจดาํเนินกิจกรรมที่เป็นองค์ประกอบของส่วนประสม 

การตลาด คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดก่อให้เกิดการตอบสนอง

ร่วมกันทั้งดา้นการรับรู้ความหมาย การเขา้ใจ และสร้างการยอมรับระหว่างกิจการกบัลูกคา้เป้าหมาย 

ที่จะไดรั้บผลตอบแทนที่เหมาะสม 

 3.5 ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) 

 ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ

ให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีให้บริการ และ

ผูใ้ชบ้ริการขององคก์ร เจา้หนา้ที่หรือพนักงานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติที่สามารถตอบสนอง

ต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า และสามารถสร้าง

ค่านิยมใหแ้ก่องคก์ร 

 3.6  ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/ Environment and Presentation)  

 เป็นการแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอสินคา้หรือบริการ

ใหก้บัลูกคา้ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบ

การใหบ้ริการเพือ่สร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ อาทิเช่น การแต่งกายสุภาพ สะอาด เรียบร้อย การเจรจา

พดูคุยดว้ยวาจาสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ที่ลูกคา้จะไดรั้บ 
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 3.7  ด้านกระบวนการ (Process) 

 เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและการปฏิบัติในด้านการบริการ  

ที่นาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการบริการที่ถูกตอ้งและรวดเร็ว ทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความ

ประทบัใจ 

 การใช้ส่วนประสมทางการตลาดจะส่งผลต่อการนําเสนอสินคา้ให้กับผูบ้ริโภค

สินคา้ และบริการให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงธุรกิจสามารถเปล่ียนแปลงช่องทางการจาํหน่าย

สินค้าในระยะยาว ดังนั้ น การเปล่ียนแปลงเพียงเล็กน้อยในระยะสั้ น จะทาํให้สามารถบรรลุ

วตัถุประสงค์ทางการตลาดได้ และในมุมของผูบ้ริโภคเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีจะแสดงให้เห็น 

ถึงผลประโยชน์ของผูบ้ริโภคได ้สรุปแนวคิดส่วนประสมการตลาดแสดงให้เห็นองคป์ระกอบทาง

การตลาดที่ส่งผลใหผู้บ้ริโภคคาํนึงถึงก่อนตดัสินใจซ้ือ  

 

4.  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป 

 

สภาพแวดลอ้มทัว่ไป (General Environment) เป็นสภาพแวดล้อมที่มีขอบเขตครอบคลุม

ที่สุด ขณะเดียวกันก็เป็นกรอบการดาํเนินงานของธุรกิจและอุตสาหกรรม สภาพแวดล้อมทัว่ไปเป็น

สภาพแวดลอ้มภายนอกที่มีผลกระทบเป็นวงกวา้งต่ออุตสาหกรรม ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัสาํคญั ไดแ้ก่ 

1.  สังคมและวฒันธรรม (Socialcultural) ลกัษณะทางสังคมและวฒันธรรมแต่ละที่มี

ความแตกต่างกนั ทาํใหอ้งคก์รตอ้งทาํการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางสงัคมวฒันธรรมทอ้งถ่ินดว้ย 

วฒันธรรมยอ่ยและรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ การเปล่ียนแปลงรูปแบบการดาํเนิน

ชีวิต อตัราการเพิ่มขึ้นหรือลดลงของประชากร อายเุฉล่ียของประชากร การเปล่ียนแปลงรูปแบบ

ครอบครัว รวมถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งในด้านความต้องการ คุณภาพ และ

คุณสมบติัของสินคา้และบริการที่เกิดขึ้นอยา่งรวดเร็ว 

2.  เทคโนโลย ี(Technology) ความกา้วหน้าและพฒันาการทางเทคโนโลยีก่อให้เกิด

นวตักรรม (Innovation) ใหม่ๆ อยู่เสมอทั้งในด้านผลิตภณัฑ์ บริการ และกระบวนการผลิต ทาํให้

ผูบ้ริหารขององคก์รมีวิสัยทศัน์ที่กา้วไกล เม่ือพิจารณาถึงปัจจยัน้ีและนาํมาปรับปรุง ประยุกตใ์ช้

อยา่งเหมาะสมกงัองคก์รของตน เทคโนโลยเีป็นปัจจยัสาํคญัในการพฒันาศกัยภาพและการแข่งขนั

ของธุรกิจ เช่น การพฒันาหุ่นยนต ์  เพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตโดยใชค้าํสั่งชุด เพื่อช่วย

จดัการทรัพยากรมนุษย ์เป็นตน้ 

 3.  เศรษฐกิจ (Economic) ปัจจยัและเคร่ืองมือทางเศรษฐกิจจะเป็นเคร่ืองช้ีวดัให้เห็น

ปริมาณการจดัสรร และการใช้ทรัพยากร ปัจจยัทางเศรษฐกิจมีแรงผลกัดนัท่ีสาํคญัต่อการดาํเนินงาน 
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ขององคก์รภาคธุรกิจทั้งภาครัฐและภาคเอกชน เน่ืองจากปัจจยัทางเศรษฐกิจจะครอบคลุมหลายเป็น เช่น 

อัตราเงินเฟ้อ อัตราดอกเบี้ ย รายได้ประชาชาติ อัตราการจา้งงาน อัตราภาษี และผลิตภาพ เป็นต้น  

โดยผู ้บริหารของแต่ละองค์กรภาคธุรกิจทั้ งภาครัฐและภาคเอกชนต้องสามารถนําข้อมูล 

ทางเศรษฐกิจมาใชใ้หเ้หมาะกบัสถานการณ์ได ้

 4. กฎหมายและการเมือง (Political-legal) องคก์รธุรกิจทั้งภาครัฐและภาคเอกชนตอ้ง

ติดตามการดาํเนินงานทางการเมือง เพือ่นาํมาประกอบการวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ และการ

กาํหนดกลยทุธ ์เช่น เสถียรภาพของรัฐบาล พฒันาการทางการเมืองแต่ละช่วง นโยบายของประเทศ 

เป็นตน้ 

 4.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขันทางการตลาด (five force model) 

 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั (Competitive Environment) ทาํให้ทราบถึง

สาระความเป็นไปของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม เพือ่ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนขององคก์รและคู่แข่ง

ขนัสําหรับใชใ้นการวางแผนเชิงกลยุทธ์ หลักการกลยทุธ์ตลาดของ ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ (Michael E. 

Porter) คือ การมุ่งเน้นกลุ่มลูกคา้โดยกลยทุธ์หลัก 2 ประการ คือ กลยทุธ์ตน้ทุนตํ่า และกลยทุธ์สร้าง

ความแตกต่าง โดยการรู้จกัจุดแขง็และความสามารถหลกั (Core Competency) ของธุรกิจก่อน ธุรกิจตอ้ง

ให้ความสําคญักับความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมมากท่ีสุด โดยระดบัความรุนแรง 

ของการแข่งขนัถูกกาํหนดโดยแรงผลักดันท่ีจะเป็นส่ิงกาํหนดความเป็นไปได้ของการทาํกาํไรของ

องคก์าร ซ่ึงเรียกว่า แบบจาํลองแรงผลกัดัน 5 ประการ (Five Forces Model) ไดด้ังน้ี (Lovelock and  

Wirtz, 2011) 

 4.1.1  การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (Threat of New Entrants or Entry Battier)  

ผูเ้ขา้มาใหม่ในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมทาํให้กาํลังการผลิตของภาคอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้นและมีความ

ตอ้งการส่วนแบ่งทางการตลาดและทรัพยากรในการผลิตวตัถุดิบมากขึ้น ทาํให้เกิดการคุกคามต่อสถานะ 

และความมั่นคงของผูท้ี่อยู่ในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมเดิม ผูบ้ริหารของแต่ละธุรกิจหรืออุตสาหกรรม 

ตอ้งพจิารณาถึงปัจจยัที่จะสามารถเสริมสร้างความเขม้แขง็ เพือ่ป้องกนัการเขา้สู่ตลาดของผูค้า้รายใหม่  

 4.1.2 การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among 

Existing Firms) โดยมีองค์กรใดองคก์รหน่ึงหรือหลายองคก์ร ริเร่ิมเปล่ียนแปลงการดาํเนินงาน 

ของตนเพือ่ตอ้งการให้ไดรั้บความไดเ้ปรียบและผลประโยชน์ทางการคา้มากขึ้น อาจก่อให้เกิดผล

ประทบต่อองคก์รอ่ืน โดยปัจจยัที่ทาํใหเ้กิดความรุนแรงของการแข่งขนั มีดงัน้ี 

  1)  จาํนวนคู่แข่งขัน คู่แข่งขนัท่ีมีอย่างมากมายในหลายธุรกิจและหลาย

อุตสาหกรรมรายใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก โดยแต่ละธุรกิจจะมีอาํนาจท่ีแตกต่างกนั ตั้งแต่ที่มี
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อาํนาจมากกวา่ เท่าเทียมกนั หรือนอ้ยกวา่ เม่ือมีคู่แข่งจาํนวนมาก แต่ละองคก์รยอ่มมีการพฒันากล

ยทุธใ์หม่ออกมาแข่งขนั เพือ่สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ยิง่ก่อใหเ้กิดความรุนแรงยิง่ขึ้น 

 2)  อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม การเจริญเติบโตเป็นโอภาสในการ

ดึงดูดผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้สู่อุตสาหกรรม แต่ถา้อุตสาหกรรมมีการเจริญเติบโตชา้ลง ธุรกิจ 

จะไม่สามารถเพิม่การเติบโตของยอดขายและกาํไรได ้ส่งผลใหต้อ้งแยง่ยอดขายจากคู่แข่งขนั เหตุน้ี

จะทาํใหก้ารแข่งขนัรุนแรงขึ้น 

 3)  คุณลักษณะของผลิตภณัฑห์รือบริการ หากคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์

หรือบริการมีคุณสมบติัที่ใกลเ้คียงกนัแลว้ การแข่งขนัที่ธุรกิจนิยมทาํคือ การพยายามลดตน้ทุน และ

ตั้งราคาตํ่ากว่าคู่แข่งขนั เพราะผูซ้ื้อจะเลือกราคาสินคา้ที่ต ํ่ากว่า ซ่ึงก่อให้เกิดการแข่งขนัดา้นราคา 

ซ่ึงหากมีการตัดราคาทวีความรุนแรงขึ้ นก็จะส่งผลร้ายต่อองค์กร ดังนั้ นควรใช้รูปแบบอ่ืน 

ที่นอกเหนือจากการลดตน้ทุนและการลดราคาเขา้มาดึงดูดลูกคา้ 

 4.1.3 อุปสรรคของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product or Services) สินคา้

ทดแทน เป็นสินคา้ที่มีรูปลกัษณ์ภายนอกแตกต่างกนัแต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ได้คล้ายคลึงกัน จึงเปรียบเสมือนเป็นคู่แข่งทางอ้อม โดยปัจจัยท่ีทาํให้สินคา้ทดแทนมีอาํนาจ 

การต่อรองสูง ไดแ้ก่ 1) ราคา (Price) และ2) ความสะดวก (Convenience) 

 4.1.4  อํานาจต่อรองของผู้ซ้ือหรือลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) กิจการ

ใดๆ ก็ตาม หากผูซ้ื้อหรือลูกคา้มีอาํนาจในการต่อรองมากแสดงวา่ลูกคา้มีทางเลือกมากกวา่ สะทอ้น

ใหเ้ห็นวา่กิจการนั้นหรือสินคา้นั้นมีผูข้ายมากรายใหเ้ลือกจึงทาํใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงขึ้น 

 4.1.5  อํานาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers) เม่ือผูข้าย หรือ 

ผูจ้าํหน่ายมีอาํนาจต่อรองสูงเม่ือขายสินคา้ให้กบับริษทัต่างๆ ในอุตสาหกรรมยิง่ก่อให้เกิดความ

รุนแรงในการแข่งขัน ก่ีที่ผูข้ายกล้าต่อรองแสดงว่าผูข้ายอาจมีจาํนวนน้อยรายท่ีทาํให้บริษัท  

ในอุตสาหกรรมตอ้งขึ้นอยูก่บัผูข้ายเหล่านั้นดว้ยท่ีทาํใหก้ารแข่งขนัทวคีวามรุนแรงขึ้น  

 4.2  เคร่ืองมือในการประเมินสภาพแวดล้อมทางการตลาด (SWOT Analysis) 

 การวเิคราะห์  SWOT (SWOT Analysis) เป็นเคร่ืองมือที่ผูบ้ริหาร หรือนักการตลาดใช้

ในการวิเคราะห์หรือประเมินสถานการณ์ของสภาพแวดล้อมการตลาดของธุรกิจในขณะนั้นว่า กิจการ 

มีจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส หรืออุปสรรค มากน้องเพียงใด นักการตลาดทราบจุดแข็งและจุดอ่อน 

จากสภาพแวดลอ้มภายใน เคร่ืองมือการประเมินจุดแข็งและจุดอ่อน คือ การวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า 

(Value -Chain) ในการจัดการกับกระบวนการภายในธุรกิจนั้ น องค์การควรมองในภาพรวม 

ให้ความ สําคัญกับทุกขั้ นตอนของกระบวนการภายในธุรกิจ คือ มองทุกส่วนในห่วงโซ่ 

แห่ง คุณค่า (Value Chain) และจะทราบโอภาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก โดยการ
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วิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ, สังคมวฒันธรรม, เทคโนโลย,ี ดา้นกายภาพ, การเมือง

และกฎหมาย (เอกชยั, 2553) 

 คาํวา่ SWOT เป็นตวัยอ่มาจากอกัษรแรกหนา้คาํภาษาองักฤษ มีความหมาย ดงัน้ี 

 จุดแขง็ (Strength) หรือปัจจยัเด่นภายในกิจการ หมายถึง ส่ิงท่ีดีของบริษทัและตวั

สินคา้ เช่นมีทกัษะในการทาํธุรกิจ,ทรัพยากรที่มีคุณค่าของบริษทั,คุณสมบติัที่ทาํใหบ้ริษทัไดเ้ปรียบ

คู่แข่งในทอ้งตลาด เช่น มีสินคา้ใหเ้ลือกมากกว่า,ราคาถูกกว่า, มีหลายขนาดมากกว่า, มีประสิทธิภาพดีกว่า 

ซ่ึงมีผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบการ คาํวา่ จุดแขง็ ไม่ไดห้มายความว่าสินคา้ของบริษทัดีอยา่งเดียว 

อาจจะหมายถึงการจัดจําหน่าย (Distribution) ของบริษัทที่ ดีกว่า หรือการโฆษณาที่ เน้นตําแหน่ง

ผลิตภณัฑท์ี่ดี ซ่ึงเป็นจุดแข็งของบริษทัท่ีไม่ไดเ้กิดขึ้นจากผลิตภณัฑอ์ยา่งเดียวเท่านั้น แต่หากเกิด

จากการโฆษณาที่เนน้จุดขายเนน้ตาํแหน่งผลิตภณัฑท์ี่ดี 

 จุดอ่อน (Weakness) หรือปัจจยัดอ้ยภายในกิจการ หมายถึง ส่วนไม่ดีของบริษทั

และของตวัสินคา้เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั เช่นแพงกว่า ขนาดหรือจาํนวนน้อยกว่า มีสีให้เลือก 

ช่ือเสียงดอ้ยกวา่ 

 โอกาส (Opportunity) หมายถึง ปัจจยัภายนอกท่ีอยู่รอบๆธุรกิจและไม่สามารถ

ควบคุมไดท้ี่เป็นโอกาสธุรกิจและผูป้ระกอบการ เกิดจากความแขง็แกร่งของบริษทัที่เหนือกวา่คู่แข่ง 

จุดอ่อนของคู่แข่งขนั และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่สอดคลอ้งกนักบัธุรกิจ 

 อุปสรรค(Threat) หมายถึง ปัจจยัภายนอกที่รายลอ้มธุรกิจที่เป็นอุปสรรคต่อการ

ประกอบการและไม่สามารถควบคุมได ้ ตวัอยา่งเช่น การที่มีคู่แข่งที่มีศกัยภาพสูงมีส่วนแบ่งทาง

การตลาดสูง หรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่ไม่สอดคลอ้ง หรือตรงขา้มกบัการทาํงานของบริษทัเรา 

คู่แข่งทุ่มงบประมาณในการตลาด มีการออกกฎหมายควบคุมสินคา้ที่จาํหน่ายอยู ่ผูบ้ริโภคมีความ

จงรักภกัดีต่อสินคา้ของคู่แข่งขนั หรือสภาพเศรษฐกิจไม่ดี สภาวะเงินตึงตวั สภาวะทางการเมือง  

ไม่มีเสถียรภาพ คนจึงไม่แน่ใจเก่ียวกับการลงทุน อัตราเงินเฟ้อสูงขึ้น อัตราการเจริญเติบโต 

ของเศรษฐกิจถดถอย 

 

5.  ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัเคมเีกษตร 

 

 สารเคมีเกษตร (pesticides) หมายถึง สารเคมีกลุ่มหน่ึงที่ไดจ้ากการสังเคราะห์ขึ้น หรือ

ไดจ้ากธรรมชาติ มีประสิทธิภาพในการป้องกนั ควบคุม และทาํลายศตัรูพืช ไดแ้ก่ โรคพืช แมลง 

วชัพชื และศตัรูสัตว ์ไดแ้ก่ เช้ือโรค แมลง ปรสิต ศตัรูมนุษย ์ไดแ้ก่ เช้ือโรค แมลง และสัตวท่ี์เป็น

พาหะนาํโรค เช่น หนู แมลงสาบ เป็นตน้ ซ่ึงสามารถแบ่งการทาํเกษตรได ้2  แบบ  
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 5.1  กลุ่มที่เป็นเกษตรเคม ี 

 ใชห้ลกัการและแนวคิดการเกษตรแบบแยกส่วน เนน้การผลิตแบบเชิงเด่ียว (mono 

culture) ที่เป็นพืชหรือสัตวเ์ศรษฐกิจชนิดเดียว ในลกัษณะเกษตรอุตสาหกรรม ใช้พนัธุ์ที่ได้จาก

คดัเลือกโดยหลกัการทางพนัธุศาสตร์เพือ่ใหไ้ดผ้ลผลิตสูง มีเป้าหมายเพือ่ผลตอบแทนทางเศรษฐกิจ 

ซ่ึงมีกาํไรเป็นเคร่ืองช้ีวดัผลสาํเร็จ การเพิม่ผลผลิตจากการใชปั้จจยัการผลิตที่ไดจ้ากภายนอก ไดแ้ก่  

 5.1.1  สารเคมีกําจัดวัชพืช (Herbicides)  หรือที่รู้จกักนัในช่ือ ‘ยาฆ่าหญา้’ ที่ปัจจุบนัมี

การแบ่งตามลักษณะการใช้งานหลายรูปแบบ เช่น สารเคมีกําจัดวัชพืชที่ใช้ในการเตรียมดิน  

(Pre-Planting), สารที่ใช้หลังการหว่านพืช (Pre-Emergence), สารเคมีที่ใชห้ลังจากพืชงอกพน้ดินแล้ว 

(Post-Emergence) หรือจะเป็นสารเคมีท่ีทาํลายวชัพืชแบบเฉพาะเจาะจง (Selective), สารเคมีที่ทาํลาย 

ที่สมัผสัถูกใบ (Contact) เป็นตน้ 

 5.1.2  วัตถุอันตรายทางการเกษตรหรือสารเคมีเกษตร (Pesticides) คือสารที่ใช้

เพือ่ป้องกนั ทาํลาย ดึงดูด ขบัไล่ หรือควบคุมศตัรูพชืและสัตวท์ี่ไม่พึงประสงค ์เป็นการนาํมาใชท้ั้ง

ระหวา่งการเพาะปลูก การเก็บรักษา การขนส่ง การจาํหน่าย ระหวา่งกระบวนการผลิต หรืออาจเป็น

สารเคมีที่ใชก้บัสตัวเ์พือ่ควบคุมปรสิตภายนอก (Ectoparasites) และยงัหมายรวมถึง สารควบคุมการ

เจริญเติบโตของพืช สารทาํให้ใบร่วง ผลร่วง สารยบัย ั้งการแตกยอดอ่อน สารที่ใช้กับพืชผล 

ก่อนหรือหลงัการเก็บเก่ียว เพื่อป้องกนัการเสียหายระหว่างการเก็บรักษาและการขนส่ง โดยวตัถุ

อนัตราย 

 5.1.3  สารกําจัดศัตรูพืช จะแบ่งตามสูตรโครงสร้างทางเคม ีดงัน้ี 

 1) สารประกอบฟอสเฟต (Organophosphate Compound) เช่น แอซีเฟต, คลอร์

ไพริฟอส, พาราไทออน, แอไซนอน เป็นตน้ 

 2) สารกลุ่มคาร์บาเนต (Carbamate Compound) เช่น คาร์บาริล, บีโนมิลล ์

 3) สารประเภทไพรีทรอยด์ (Pyrethroid Compound) เช่น ไพรีทริน, ไบโอเรส

เมทริล ที่จะสลายตวัไดเ้ร็วภายใน 3-7 วนั 

 4) สารประกอบคลอรีน (Organochlorine Compound) เช่น ดีดีที, คลอร์เดน  

ที่เป็นประเภทสลายตวัไดช้า้ จึงตกคา้งอยูใ่นดินไดน้บัสิบ ๆ  ปี คนและสตัวเ์ม่ือไดรั้บสารกลุ่มน้ีจะสะสม

ไวใ้นไขมนัของร่างกาย และขบัออกทางนํ้ านมดว้ย ประเทศไทยและหลายประเทศในโลกจึงยกเลิกใชส้าร

กลุ่มน้ีทางการเกษตร 

 5) ปุ๋ ย (Fertilizer) พระราชบญัญติัปุ๋ ย พ.ศ. 2518 ใหค้าํจาํกดัความปุ๋ยวา่ หมายถึง 

สารอินทรีย ์หรือสารอนินทรีย ์ไม่วา่จะเกิดขึ้นตามธรรมชาติหรือทาํขึ้นก็ตาม สาํหรับใชเ้ป็นอาหารธาตุ
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แก่พชืไดไ้ม่วา่จะโดยวธีิใด หรือทาํใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทางเคมีในดิน เพื่อบาํรุงการเจริญเติบโต

แก่พชื 

 6) ฮอร์โมนพืช (Hormones) มีอยูใ่นพืชทุกชนิด โดยเป็นสารอินทรียท่ี์พืช

สร้างขึ้นเองตามธรรมชาติ เพือ่ส่งสญัญาณในการเร่ิมกระบวนการสร้าง ควบคุม หรือเปล่ียนแปลง

ส่วนต่าง ๆ ทั้งการงอกของเมล็ดพืช การออกดอก ออกผล ผลดัใบ รวมทั้งยบัย ั้งการเปล่ียนแปลง

ทางสรีระวทิยาของตน้พชื ปัจจุบนันกัวทิยาศาสตร์สามารถสงัเคราะห์ ‘สารควบคุมการเจริญเติบโต

ของพืช’ (Plant Growth Regulator) สารอินทรียท์ี่มีคุณสมบติัคลา้ยกบัฮอร์โมนพืชตามธรรมชาติ 

ไดแ้ลว้ และถูกนาํมาใชป้ระโยชน์อยา่งกวา้งขวางแทนฮอร์โมนพชืตามธรรมชาติท่ีแต่ละตน้จะผลิต

ออกมาไดน้อ้ยมาก 

 5.2 กลุ่มที่เป็นเกษตรอินทรีย์  คือ การทาํการเกษตรด้วยหลักธรรมชาติบนพื้นที่

การเกษตรที่ไม่มีสารพษิตกคา้งและหลีกเล่ียงจากการปนเป้ือนของสารเคมีทางดิน ทางนํ้ า และทาง

อากาศเพื่อส่งเสริมความอุดสมสมบูรณ์ของดินความหลากหลายทางชีวภาพในระบบนิเวศน์ และ

ฟ้ืนฟูส่ิงแวดลอ้มใหก้ลบัคืนสู่สมดุลธรรมชาติโดยไม่ใชส้ารเคมีสังเคราะห์หรือส่ิงที่ไดม้าจากการ

ตดัต่อพนัธุกรรม ใชปั้จจยัการผลิตที่มีแผนการจดัการอยา่งเป็นระบบในการผลิตภายใตม้าตรฐาน

การผลิตเกษตรอินทรียใ์ห้ได้ผลผลิตสูงอุดมดว้ยคุณค่าทางอาหารและปลอดสารพิษโดยมีตน้ทุน

การผลิตตํ่าเพื่อคุณภาพชีวิต และเศรษฐกิจพอเพียง แก่มวลมนุษยชาติ และสรรพชีวิต ใช้แนวคิด

การเกษตรแบบองค์รวม คือ เน้นการผสมผสานให้เกิดความหลากหลายที่แต่ละกิจกรรมเก้ือกูล 

ซ่ึงกนัและกนั ใชพ้นัธุ์ที่คดัเลือกให้เหมาะสมกบัสภาพทอ้งถ่ินที่แตกต่างกนั เน้นการใชปั้จจยัการ

ผลิตที่มีในทอ้งถ่ิน และใช้เทคโนโลยีชีวภาพที่ช่วยให้ได้ผลผลิตที่ปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค และลด

ตน้ทุนการผลิต ใชแ้รงงานคน สัตว ์และเคร่ืองทุ่นแรงขนาดเล็ก ท่ีประหยดัพลงังาน ใชห้ลกัการ

ธรรมชาติในการจดัการศตัรูพืช การปรับปรุงดิน มีเป้าหมายการผลิต เพื่อความย ัง่ยนืในระยะยาว

ทางเศรษฐกิจ สงัคม ส่ิงแวดลอ้ม วฒันธรรม และความมัน่คงทางอาหาร 

 

6.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ชานุวฒัน์ (2559) ศึกษาถึงปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสารเคมีป้องกนักาํจดัศตัรูพืช

ของเกษตรในอาํเภอพยุหะคีรี จงัหวดันครสวรรค์ มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสารเคมีเกษตรของเกษตรกรในเขตอาํเภอพยุหะคีรี โดยเก็บรวบรวมขอ้มูล 

จากกลุ่มตวัอยา่งเกษตรกรอาํเภอพยหุะคีรี โดยใชว้ิธีการทาํการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก จาํนวน 400 ราย 
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ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ด้วยค่าสถิติแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 46-55 ปี มีระดับ

การศึกษาในระดบัประถมศึกษา จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จาํนวนสมาชิกที่เป็นแรงงาน

ในครัวเรือน 1-2 คน มีพื้นที่ถือครองที่ดินทาํเกษตร 1-20 ไร่ มีกรรมสิทธ์ิในการถือครองที่ดิน 

มีพื้นที่เป็นของตนเอง มีรายได้จากการจาํหน่ายผลผลิตทางการเกษตรในปีที่ผ่านมาอยู่ระหว่าง  

0-300,001 บาทประสบการณ์ในการทาํการเกษตรระหว่าง 0-10 ปี และเป็นสมาชิกกลุ่มทาง

การเกษตร ระดบัความพึงพอใจกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่า ส่วนใหญ่ความพึงพอใจต่อ

ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ดานผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในระดบัมาก 

พฤติกรรมการซ้ือสารเคมีป้องกันกาํจดัศตัรูพืชจากสหกรณ์การเกษตร มีการตดัสินใจซ้ือสารเคมี

ป้องกนักาํจดัศตัรูพืชดว้ยตนเอง ซ้ือเม่ือตอ้งการฉีดพ่นสารเคมีทาํการใชส้ารสารเคมีป้องกนักาํจดั

ศตัรูพชื 2 คร้ังต่อการเกิดโรคหน่ึงคร้ัง ดว้ยเงินสดและเครดิตซ่ึงมีระยะเวลาเครดิตที่มากกว่า 21 วนั 

และรับส่ือโฆษณาคิดจากพนกังานขายมากที่สุด 

 ธนิน ไตรรัตน์ (2554) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ผลิตภณัฑแ์มนย ูช็อปของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยัคือ 

ผูบ้ริโภคที่ซ้ือผลิตภณัฑแ์มนยู ช็อปจาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยการเก็บตวัอยา่งจากแบบสอบถาม 

สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ และการวเิคราะห์ความสมัพนัธข์องกลุ่มตวัอยา่งทีมี่ 

2 กลุ่มโดยใชส้ถิติ Chi- Square  

 ผลจากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมากกว่าเพศหญิง มีอายุระหว่าง 

30-40 ปี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 14,000-18,500 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็น

พนักงานเอกชน/รับจา้งทัว่ไป ประเภทสินคา้ที่นิยมซ้ือมากที่สุด คือ เส้ือแมนย ูส่วนขอ้มูลอนัดับ

ความสาํคญัทางด้านส่วนประสมการตลาด ท่ีผูต้อบแบบสอบถามชอบมากท่ีสุด คือ คุณภาพและ

มาตรฐานของผลิตภณัฑ ์ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ สถานที่จดัจาํหน่ายสามารถเขา้ถึง

ไดง่้าย พนกังานขายมีความสาํคญัต่อการใหค้าํแนะนาํในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยทางด้านข้อมูลทั่วไป มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือในด้านค่าใชจ่้ายในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ืออยา่งมีนัยสําคญัที่ระดบั 0.05 

ส่วนการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑแ์มนย ูช็อป อยา่งมีนยัสาํคญัที่ระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นช่องทาง

การจัดจาํหน่าย ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑแ์มนย ูช็อป 
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นิธิดา พระยาลอ (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

ผลิตภณัฑอ์าหารในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคท่ีผลิตในจงัหวดัขอนแก่น ผล

การศึกษาพบว่า  ผลิตภณัฑอ์าหารที่ผูบ้ริโภคนิยมซ้ือ คือ ผกัปลอดสารพิษ หมูหยอง แหนม/ไส้

กรอก/หมํ่า กุนเชียง ปลาสม้ โดยซ้ือเพือ่รับประทาน และเป็นของฝาก การตดัสินใจซ้ือจะขึ้นอยูก่บั

ผูบ้ริโภค หรือการให้คาํแนะนําจากบุคคลใกล้ชิด โดยส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือที่งานออกร้านของ

โครงการและร้านจาํหน่ายของฝากประจาํจงัหวดัในรอบ 1 ปีมีความถ่ีในการซ้ือ 1-3 คร้ัง และมี

มูลค่าเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ 100-500 บาท ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญั

มาก คือ เร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ที่จะตอ้งมีความสะอาด และปลอดภยั มีราคาที่เหมาะสม ที่ตั้ง

ของร้านเขา้ถึงได้สะดวก และผลิตภณัฑอ์าหารให้ลองชิม และจากการสมมติฐานยงัพบว่า ปัจจยั

ส่วนบุคคลมีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ือ และใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ที่แตกต่างกนั 

รจนา (2561) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองมือตดันาํเขา้จากต่างประเทศ มีวตัถุประสงคเ์พือ่เปรียบเทียบความคิดเห็นปัจจยัส่วนบุคคล

ที่มีผลกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดันาํเขา้จากต่างประเทศ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองมือตัดนําเข้าจากต่างประเทศ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน

การศึกษาคือ ผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจซ้ือของโรงงานอุตสาหกรรมแม่พิมพ ์ในเขตกรุงเทพฯ ปทุมธานี 

พระนครศรีอยธุยา และสมุทรปราการ จาํนวน 416 คน ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้น

การวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Independent Sample t-test, One-way ANOVA, LSD และใชก้ารวิเคราะห์ค่า

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient)  

ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ31-35 ปี 

ซ่ึงมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อายกุารทาํงานมากกว่า 6 ปีขึ้นไป ตาํแหน่งฝ่ายจดัซ้ือ และผลจาก

การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้นการสร้าง

และนําเสนอทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือตดันาํเขา้จากต่างประเทศ 

โดยมีค่าสมัประสิทธ ์(r) เท่ากบั 0.175-0.673 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบันยัสาํคญั 0.05 

ไชยสิทธ์ิ และคณะ (2563) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสารเคมีทางการเกษตรของเกษตรกรผูป้ลูกสตรอวเ์บอร์ร่ีในตาํบลบ่อแกว้ อาํเภอสะเมิง จงัหวดั

เชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลพื้นฐานส่วนบุคคล เศรษฐกิจ ละสังคมของเกษตรผูป้ลูก

สตรอวเ์บอร์ร่ี เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดใรการตดัสินใจเลือกซ้ือสารเคมีทางการเกษตร
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ของเกษตรผูป้ลูกสตรอวเ์บอร์ร่ี และเพือ่ศึกษาแนวทางในการเลือกซ้ือและใชส้ารเคมีทางการเกษตร

อยา่งถูกตอ้งตามมาตรฐานสาํหรับเกษตรกรผูป้ลูกสตรอวเ์บอร์ร่ี เก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจาก

กลุ่มตวัอยา่งเกษตรกรผูป้ลูกสตรอวเ์บอร์ร่ี ในตาํบลบ่อแกว้ อาํเภอสะเมิง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 

166 คน วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา และการจดัประเภทและจดักลุ่ม  

ผลการศึกษา พบวา่ เกษตรกรผูป้ลูกสตรอวเ์บอร์ร่ีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 

36-45 ปี มีสถานภาพสมรส ไม่ไดเ้ขา้รับการศึกษา มีรายไดจ้ารการปลูกสตรอวเ์บอร์ร่ีอยูร่ะหว่าง 100,000-

150,000 บาทต่อปี มีพื้นที่สาํหรับการปลูกสตรอวเ์บอร์ร่ีระหว่าง 1.00-2.5ไร่ มีประสบการณ์ในการปลูก

สตรอวเ์บอร์ร่ีมาแลว้ 5-10 ปี และส่วนมากไดรั้บข่าวสารเก่ียวกบัการปลูกสตรอวเ์บอร์ร่ีจากเพื่อนบา้น 

เจา้หน้าที่ส่งเสริมการเกษตร และพ่อคา้คนกลาง เกษตรกรให้ความสําคัญกับส่วนประสมการตลาด

สําหรับการเลือกซ้ือสารเคมีทางการเกษตร อยู่ในระดับมาก โดยให้ความสําคัญในด้านผลิตภัณฑ ์ 

มากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และน้อยท่ีสุดคือด้านการส่งเสริม

การตลาด  

สาริศา และคณะ (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑท์างการ

เกษตร จากร้านคา้เคมีภณัฑท์างการเกษตรของเกษตรกรผูป้ลูกขา้ว ในจงัหวดัสุพรรณบุรี มีวตัถุประสงค์

เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือเคมีภัณฑ์ทางการเกษตรของเกษตรกรจําแนกตามปัจจัย

ประชากรศาสตร์ และเพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด ปัจจยักลุ่มอา้งอิง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคมีภณัฑ์ทางการเกษตรของเกษตรกรผูป้ลูกขา้วในจงัหวดัสุพรรณบุรีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ 

ในการเก็บข้อมูล สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ T-test, One-way ANOVA, Simple 

Regression Analysis และ Multiple Regression Analysis 

ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ ระดบัการศึกษา ระยะเวลา

ในการประกอบอาชีพ จาํนวนพื้นที่เพาะปลูก และลกัษณะการถือครองพื้นที่เพาะปลูก ที่ต่างกัน 

มีการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑ์ทางการเกษตรไม่แตกต่างกัน ส่วนอาย ุจาํนวนรอบในการปลูก และ

รายไดจ้ากการเพาะปลูกต่อ 1 รอบการเพาะปลูกที่แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑท์างการ

เกษตรที่แตกต่างกน สาํหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย พนักงาน ส่งผลต่อการต่อการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑท์างการเกษตร ส่วนการส่งเสริม

การตลาด ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑ์

ทางการเกษตร นอกจากนั้นยงัพบว่าปัจจยักลุ่มอ้างอิง ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑท์างการ

เกษตร 

 

 



 

 

บทที่  3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 

 การศึกษาในคร้ังน้ีใช้วิธีวิจัยในลักษณะเชิงปริมาณ ประกอบด้วย ประชากร และ

ตัวอย่าง เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา  

การตรวจสอบเคร่ืองมือ การเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิธีการทางสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ และการ

ทดสอบสมมติฐานเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่กาํหนดขึ้น โดยวิธีการวิจยัที่ปฏิบติัสาํหรับ

การศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  

 1.1 ประชากรที่ ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินค้าภายในร้านเขายาว

การเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร  

 1.2 ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้าภายในร้านเขายาว

การเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร แต่เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรที่แน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยั

จึงไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่ง โดยใชสู้ตรของคอแครน (Cochran) ในการกาํหนดขนาดตวัอยา่งดว้ยการ

ใชสู้ตรคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรที่แน่นอน โดยมีค่าความผิดพลาด

ไดไ้ม่เกิน 5% ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จากสูตร ดงัน้ี 

 สูตร   

 

 เม่ือ  n  แทน  ขนาดตวัอยา่ง 

  Z  แทน  ค่าสถิติที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95  % 

  e  แทน  ค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งที่ยอมรับได ้

 แทนค่า         

                     384.16  

 จากการคาํนวณค่าตามสูตรขา้งตน้ พบวา่ สามารถกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง  

ไดผ้ลลพัธเ์ท่ากบั 384.16  ราย  ผูว้จิยัจึงเก็บกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ราย  
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  ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเก่ียวกบัการเลือกสุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

  1.2.1  หาจาํนวนประชากรทั้ งหมด ซ่ึงมีทั้ งเพศหญิงและเพศชาย โดยจะแบ่ง 

การสุ่มเป็นลูกคา้ประจาํของร้านจาํนวน 200 คน และลูกคา้ที่เขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านเขายาว

การเกษตร จาํนวน 200 คน  

  1.2.2 แจกแบบสอบถามให้กบัผูบ้ริโภคที่มาซ้ือสินคา้ หลงัจากไดซ้ื้อสินคา้ตาม

ความตอ้งการแล้ว แบบสอบถามมี 2 รูปแบบ คือ 1) แผ่นกระดาษแบบสอบถาม และ 2) แบบ

ออนไลน์ ตามความสะดวกของลูกคา้ 

 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

การวิจยัคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีผูว้ิจยัเลือกใช้ คือ แบบสอบถาม ซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้างเคร่ืองมือ

โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากเอกสารและตาํราต่างๆ  

ที่เก่ียวขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการกาํหนดกรอบแนวคิดในการทาํแบบสอบถาม 

2. ศึกษาแนวทาง ทฤษฏี และเอกสารการวิจัยต่างๆ ที่ เ ก่ียวข้องโดยพิจารณา 

ถึงรายละเอียดต่าง ๆ ใหค้รอบคลุมทั้งเน้ือหา และวตัถุประสงคข์องงานวจิยัที่กาํหนดไว ้

3. สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมวตัถุประสงค์ของงานวิจยั เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือ 

ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง และนาํมาวเิคราะห์ 

4. นาํแบบสอบถามที่สร้างเสร็จ ไปทดสอบเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยั 

แลว้นาํมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยวธีิการหาค่าสมัประสิทธ์ิ (α Coefficient) 

 2.1 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

  ผูว้จิยันาํแบบสอบถามไปหาคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการหาความเที่ยงตรงตาม

เน้ือหา (Content Validity) และความน่าเช่ือถือ (Reliability) ดงัน้ี 

  1.  การหาความเที่ยงตรง (Content Validity) ผูว้ิจยัได้นําแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้น

เสนอต่ออาจารยท์ีป่รึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบมีความครบถว้นตรงตามเน้ือหาของแต่ละคาํถาม และ

ความเหมาะสมของภาษาที่ใช้นั้น นาํแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขเพื่อที่นาํไปหาความเช่ือมั่นของ

แบบสอบถามต่อไป 

  2.  การหาความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยการนําแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุง

แกไ้ขแลว้นั้น นาํไปทดสอบกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีใกลเ้คียงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีจะทาํการวจิยั 
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จาํนวน 30 คนโดยใชค้่าสัมประสิทธ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Coefficient) จะอยู่ในเกณฑ์ระดับ 

ที่ยอมรับไดค้ือ ที่ระดบัความเช่ือมัน่ α ≥ 0.700   

   การทดสอบหาความเช่ือมั่น (Reliability) ได้ค่าความเช่ือมั่น 0.847 แสดงว่า

แบบสอบถามมีระดบัความน่าเช่ือถือที่ไดม้าตรฐานสามารถนาํไปใชไ้ด ้

 

ตารางที่ 3.1 การทดสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability)  

 

Reliability ค่าสัมประสิทธ์แอลฟาครอนบาค จํานวนคาํถาม 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.814 7 

ปัจจยัดา้นราคา 0.895 6 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.772 3 

ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 0.831 4 

ปัจจยัดา้นบุคลากร 0.859 4 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ 0.908 3 

ปัจจยัดา้นกายภาพ 0.852 3 

รวม 0.847 30 

 

 แบบสอบถามที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย คาํถาม

ต่างๆ โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้การศึกษา 

และประสบการการทาํสวน/ทาํไร่  เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed End) ท่ีเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ซ่ึงมีทั้งหมด 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 

 ขอ้ที่ 1. เพศ ใชม้าตรวดั Norminal Scale เป็นคาํถามแบบ Two-Way Question 

 ขอ้ที่ 2. อาย ุ ใชม้าตรวดั Ordinal Scale เป็นคาํถามแบบ Multiple Choice Question 

 ขอ้ที่ 3. รายไดใ้ชม้าตรวดั Ordinal Scale เป็นคาํถามแบบ Multiple Choice Question 

 ขอ้ที่ 4. การศึกษาใช้มาตรวดั Ordinal Scale เป็นคาํถามแบบ Multiple Choice 

Question 

 ขอ้ที่ 5. ประสบการการทาํสวน/ทาํไร่ใชม้าตรวดั Ordinal Scale เป็นคาํถามแบบ 

Multiple Choice Question 
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 ตอนที่ 2  เป็นแบบอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร โดยสร้างจากกรอบแนวคิดของ

การวจิยั ซ่ึงเป็นคาํถามปลายปิด ตามส่วนประสมทางการตลาด 7 ประเภท ประกอบดว้ย  

1) ด้านผลิตภณัฑ์ มีตวัเลือกทั้งหมด 7 ข้อ กาํหนดอนัดบั ไดด้งัน้ี 

 อนัดบัที่ 1 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 อนัดบัที่ 2 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

 อนัดบัที่ 3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

 อนัดบัที่ 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

 อนัดบัที่ 5 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 2) ด้านราคา มีตวัเลือกทั้งหมด 6 ข้อ กาํหนดอนัดบัไดด้งัน้ี 

 อนัดบัที่ 1 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 อนัดบัที่ 2 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

 อนัดบัที่ 3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

 อนัดบัที่ 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

 อนัดบัที่ 5 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด  

 3) ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย มีตวัเลือกทั้งหมด 3 ข้อ กาํหนดอนัดบัได ้ดงัน้ี 

 อนัดบัที่ 1 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 อนัดบัที่ 2 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

 อนัดบัที่ 3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

 อนัดบัที่ 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

 อนัดบัที่ 5 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 4) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีตัวเลือกท้ังหมด 4  ข้อ กาํหนดอันดับได้ 

ดงัน้ี 

 อนัดบัที่ 1 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 อนัดบัที่ 2 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

 อนัดบัที่ 3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

 อนัดบัที่ 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

 อนัดบัที่ 5 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 
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 5) ด้านบุคลากร (พนักงาน) มีตวัเลือกทั้งหมด 4 ข้อ กาํหนดอันดบัได้ ดงันี ้

 อนัดบัที่ 1 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 อนัดบัที่ 2 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

 อนัดบัที่ 3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

 อนัดบัที่ 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

 อนัดบัที่ 5 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยที่สุด 

 6) ด้านกระบวนการ มีตวัเลือกทั้งหมด 3 ข้อ กาํหนดอันดบั ได้ดงันี ้

 อนัดบัที่ 1 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 อนัดบัที่ 2 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

 อนัดบัที่ 3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

 อนัดบัที่ 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

 อนัดบัที่ 5 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยที่สุด 

 7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีตวัเลือกทั้งหมด 3 ข้อ กาํหนดอันดบั ได้ดงันี ้

 อนัดบัที่ 1 หมายถึง มีความสาํคญัมากท่ีสุด 

 อนัดบัที่ 2 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 

 อนัดบัที่ 3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง 

 อนัดบัที่ 4 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 

 อนัดบัที่ 5 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

  ตอนที่ 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ที่มีต่อร้านเขายาวการเกษตร ตาํบลวิสยั

เหนือ อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้, ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้, ค่าใช้จ่าย 

ต่อคร้ัง,  ประเภทสินคา้, สาเหตุที่เลือกซ้ือสินคา้, วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้  

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัโดยการสาํรวจตวัอยา่ง (Sample Survey) เพื่อศึกษาปัจจยั 

ที่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ที่มีต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง 

จงัหวดัชุมพร โดยมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเก็บจากแหล่งขอ้มูล 2 ประเภท ดงัน้ี 

ประเภทที่  1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่รวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถาม 400 ชุด โดยแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มลูกคา้ประจาํและกลุ่มลูกคา้ 

ที่เขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านเขายาวการเกษตร กลุ่มละ 200 ชุด 
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ประเภทท่ี 2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัใชป้ระกอบในการทาํวิจยั

โดยได้ศึกษาคน้ควา้และเก็บรวบรวมขอ้มูลมาจากหนังสือ ตาํรา งานวิจยั เอกสารเผยแพร่ บทความ

วชิาการต่าง  ๆวารสารและขอ้มูลจากส่ืออิเล็กทรอนิกส์ท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

4.  การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

เม่ือไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลที่ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามมาตรวจสอบขอ้มูล 

และประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS for Windows (Statistical 

package for Social Service) ซ่ึงสถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ได้แก่ การแสดงผลเป็นค่าเฉล่ีย (Mean)  

ร้อยละ (percent) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชบ้รรยายเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของ

ผูต้อบแบบสอบถาม และคุณสมบติัของผูต้อบคาํถาม คือ ดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้

การศึกษา ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ และพฤติกรรมการเขา้การเขา้ใชบ้ริการภายในร้านเขายาว

การเกษตร ไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ประเภทสินคา้ที่ซ้ือ 

สาเหตุที่เขา้มาใชบ้ริการร้าน 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) โดยใชค้่าไคร์สแคว ์(Chi-Square) ในการทดสอบ

ความสมัพนัธ ์และค่านยัสาํคญั (p หรือ ค่า sig.) กาํหนดนยัความสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และทาํ

การวเิคราะห์เปรียบเทียบ Crosstabution จากตวัแปรตน้และตวัแปรตามท่ีมีความสมัพนัธก์นั  

สมมุติฐานที่ 1 ทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ในการซ้ือสินคา้ภายในร้านเขายาวการเกษตร 

สมมุติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ในการซ้ือสินคา้ภายในร้านเขายาวการเกษตร  

 

 

 

 

 



 

 

บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 

การวิจัยเร่ืองน้ีเป็นการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร 

การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลผลความหมายของการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดท้าํการกาํหนด

สญัลกัษณ์ต่างๆ ที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 N  แทน จาํนวนลูกคา้กลุ่มตวัอยา่ง 

 S.D.  แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 Ho  แทน สมมติฐานหลกั 

 H1  แทน สมมติฐานรอง 

 Sig  แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติเพือ่ใชท้ดสอบสมมติฐาน 

  *   แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

     แทน ค่าไคสแควร์ Chi-Square 

 การนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งการ

นาํเสนอออกเป็น 4 ส่วน ตามลาํดบั ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนที่ 3  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้าน 

เขายาวการเกษตร  

 ส่วนที่ 4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.1 แสดงจาํนวนความถ่ี และร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

หญิง 247 61.8 

ชาย 153 38.3 

รวม 400 100 

 

ผลจากตารางที่ 4.1 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ที่ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน โดยสามารถจาํแนกตามเพศได ้ดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง มีจาํนวน 247  คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 และเพศชาย มีจาํนวน 

157 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

 

ตารางที่ 4.2 แสดงจาํนวนความถ่ี และร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาย ุ

 

ช่วงอาย ุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1.  20 – 25 ปี 79 19.8 

2. 26 ปี – 30 ปี  103 25.8 

3. 31 ปี – 40 ปี 86 21.5 

4. 41 ปี – 50 ปี 76 19.0 

5. 51 ปี – 60 ปี  ขึ้นไป 56 14.0 

รวม 400 100 

 

ผลจากตารางที่ 4.2 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ที่ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน โดยสามารถจาํแนกตามอายไุด ้ดงัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามอายุ  20 – 25  ปี มีจาํนวน 79  คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 อาย ุ 26  ปี  

ถึง  30  ปี  มีจาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อาย ุ 31 ปี – 40 ปี มีจาํนวน 86  คน คิดเป็นร้อยละ 21.5  
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อาย ุ  41 ปี – 50  ปี  มีจาํนวน  76  คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และอาย ุ51 ปี – 60 ปี  ขึ้นไป มีจาํนวน 56 คน  

คิดเป็นร้อยละ 14.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ26 ปี – 30 ปี  

 

ตารางที่ 4.3  แสดงจาํนวนความถ่ี และร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม

 รายไดต่้อเดือน 

 

รายได้ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

1. ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 67 16.8 

2. 10,000 – 20,000 บาท 128 32.0 

3. 20,001 – 30,000 บาท 65 16.3 

4. 30,001 – 40,000 บาท 79 19.8 

5. 40,001 – 50,000 บาท ขึ้นไป 61 15.3 

รวม 400 100 

 

ผลจากตารางที่ 4.3 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ที่ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน โดยสามารถจาํแนกตามรายไดต่้อเดือนไดด้งัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามรายได้ต ํ่ากว่า 10,000 บาท มีจาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8              

10,000 – 20,000 บาทมีจาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 20,001 – 30,000 บาท มีจาํนวน 65 คน 

 คิดเป็นร้อยละ 16.3 30,001 – 40,000 บาท มีจาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 และ40,001 – 50,000 บาท  

มีจาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้30,001 – 40,000 บาท 
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ตารางที่ 4.4  แสดงจาํนวนความถ่ี และร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม

 การศึกษา 

 

การศึกษา จํานวน ร้อยละ 

1. ตํ่ากวา่มธัยมตน้ 82 20.5 

2. มธัยมตน้ 49 12.3 

3. มธัยมปลาย 103 25.8 

4. อนุปริญญา / ปวส. 60 15.0 

5. ปริญญาตรี 82 20.3 

6. สูงกวา่ปริญญาตรี 24 6.0 

รวม 400 100 

 

ผลจากตารางที่ 4.4 แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ที่ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน โดยสามารถจาํแนกตามการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามมีการศึกษาตํ่ากวา่มธัยมตน้มีจาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 มธัยม

ตน้มีจาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 มธัยมปลายมีจาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 อนุปริญญา / 

ปวส.  มีจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 ปริญญาตรี มีจาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 และสูงกว่า

ปริญญาตรีมีจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับ 

มธัยมปลาย 
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ตารางที่ 4.5  แสดงจาํนวนความถ่ี และร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม

 ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 

 

ประสบการณ์การทําสวน/ทาํไร่ จํานวน ร้อยละ 

1. 1-5 ปี 163 40.8 

2. 6 – 10 ปี  62 15.5 

3. 11 – 15 ปี 44 11.0 

4. 15 – 20 ปี 58 14.5 

5. มากกวา่ 20 ปี  ขึ้นไป 73 18.3 

รวม 400 100 

 

ผลจากตารางที่ 4.5 แสดงใหเ้ห็นถึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามที่

ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน โดยสามารถจาํแนกตามประสบการณ์การทาํสวน/ทาํ

ไร่ไดด้งัน้ี 

ผูต้อบแบบสอบถามมีประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 1-5 ปี  มีจาํนวน 163 คน คิดเป็นร้อย

ละ 40.8 ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 6 – 10 ปี  มีจาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 ประสบการณ์

การทาํสวน/ทาํไร่ 11 – 15 ปี  มีจาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่  

15 – 20 ปีมีจาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่มากกว่า 20 ปี  ขึ้นไป  

มีจาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 

1-5 ปี 
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ตอนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

 

ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกออกเป็น 7 ประเภท 

ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ/์สินคา้ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 

ดา้นบุคลากร (พนกังาน) ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีเกณฑก์ารวเิคราะห์ ดงัน้ี 

 ค่าเฉล่ีย 4.20 – 5.00  หมายถึง มากที่สุด 

 ค่าเฉล่ีย 3.40 – 4.19 หมายถึง มาก 

 ค่าเฉล่ีย 2.60 – 3.39 หมายถึง ปานกลาง 

 ค่าเฉล่ีย 1.80 – 2.59 หมายถึง นอ้ย 

 ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.79  หมายถึง นอ้ยที่สุด 

 

ตารางที่ 4.6  แสดงอันดับความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับ

 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง 

 จงัหวดัชุมพร จาํแนกตามผลิตภณัฑ/์สินคา้   

 

ด้านผลิตภัณฑ์/สินค้า X  S.D. แปลความหมาย 

1.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง 3.85 0.833 มาก 

2.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 4.15 0.818 มาก 

3.  บรรจุภณัฑท์ี่ไดม้าตรฐาน 4.07 0.938 มาก 

4.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายในร้าน 4.25 0.783 มากที่สุด 

5.  ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 3.85 0.979 มาก 

6.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 3.99 0.895 มาก 

7.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 4.19 0.864 มาก 

รวม 4.05 0.873 มาก 

  

 จากตารางที่ 4.6 แสดงให้เห็นว่าอนัดบัความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ที่ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าของลูกค้า จ ํานวน 400 คน มีความพึงพอใจ 

ดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.05 โดยพบวา่ 
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 มีผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์ระดับมากที่ สุด คือ ความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ์/สินคา้ภายในร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ 

พงึพอใจในดา้นผลิตภณัฑร์ะดบัมาก คือ ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 คุณภาพ และ

มาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 บรรจุภณัฑท่ี์ไดม้าตรฐาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 

ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 

 

ตารางที่ 4.7  แสดงอันดับความพึงพอใจของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กับ

 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อําเภอเมือง 

 จงัหวดัชุมพร จาํแนกตามราคา 

 

ด้านราคา X  S.D. แปลความหมาย 

1. มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 4.10 0.842 มาก 

2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.21 0.734 มากที่สุด 

3. มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน 4.22 0.830 มากที่สุด 

4. ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 4.20 0.764 มากที่สุด 

5. มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ) 4.29 0.855 มากที่สุด 

6. มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่งตรงไปตรงมา 4.13 0.893 มาก 

รวม 4.19 0.819 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.7 แสดงให้เห็นว่าอนัดบัความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ จาํนวน 400 คน มีความพึงพอใจดา้นราคา 

อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.19 โดยพบวา่ 

 มีผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจในดา้นราคาระดบัมากที่สุด คือ ราคาเหมาะสมกบั

คุณภาพสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.21 มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน มีค่าเฉล่ีย 4.22 ราคาเหมาะสมกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.20 มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ)  มีค่าเฉล่ีย 4.29 ผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ความพงึพอใจในด้านราคามาก คือ มีหลายระดับราคาให้เลือก มีค่าเฉล่ีย 4.10  มีส่วนลดเงินสด/

ส่วนลดของสินคา้อยา่งตรงไปตรงมา มีค่าเฉล่ีย 4.13 
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ตารางที่ 4.8  แสดงอนัดบัความพงึพอใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธก์บั

 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง 

 จงัหวดัชุมพร จาํแนกตามช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย X  S.D. แปลความหมาย 

1. การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่ 

 เขา้ใจง่าย 

4.17 0.771 มาก 

2. ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 4.36 0.773 มากที่สุด 

3. ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  4.31 0.762 มากที่สุด 

รวม 4.28 0.768 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.8 แสดงให้เห็นว่าอนัดบัความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าของลูกค้า จาํนวน 400 คน มีความพึงพอใจ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.28 โดยพบวา่  

มีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามพงึพอใจในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายระดบัมากที่สุด 

ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก มีค่าเฉล่ีย 4.36 ป้ายช่ือร้านสังเกตง่าย สะดุดตา มีค่าเฉล่ีย  

4.31 มีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามพงึพอใจระดบัมาก คือ การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่ 

เขา้ใจง่าย มีค่าเฉล่ีย 4.17 
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ตารางที่ 4.9  แสดงอันดับความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ ์

 กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง 

 จงัหวดัชุมพร จาํแนกตามการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. แปลความหมาย 

1.  การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ ส่ือ

 อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

4.12 0.777 มาก 

2.  มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง (sale marketing) 4.12 0.738 มาก 

3.  การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ 4.19 0.819 มาก 

4.  ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน 4.19 0.841 มาก 

รวม 4.15 0.793 มาก 

  

 จากตารางที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่าอันดับความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ จาํนวน 400 คน มีความพงึพอใจดา้นส่งเสริม

การตลาดอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.15 โดยพบวา่ 

 มีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามพึงพอใจในดา้นการส่งเสริมการตลาดระดบัมาก คือ การใช้

ส่ือโฆษณาต่างๆ เช่น วิทย ุหนังสือ ส่ืออินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line มีค่าเฉล่ีย 4.12 มีการส่งเสริม

การตลาดโดยตรง (sale marketing) มีค่าเฉล่ีย 4.12 การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 

4.19 ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่าง  ๆของชุมชน มีค่าเฉล่ีย 4.19 
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ตารางที่ 4.10  แสดงอันดับความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กับ

 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง 

 จงัหวดัชุมพร จาํแนกตามบุคลากร (พนกังาน)  

 

ด้านบุคลากร (พนักงาน) X  S.D. แปลความหมาย 

1.  พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ รับ

 ฟังคาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

4.20 0.838 มากที่สุด 

2.  พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ 

 รับฟังและใหค้าํปรึกษาในการซ้ือสินคา้ 

4.16 0.873 มาก 

3.  พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส 4.32 0.740 มากที่สุด 

4.  พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 4.32 0.714 มากที่สุด 

รวม 4.25 0.791 มากที่สุด 

  

 จากตารางที่ 4.10 แสดงให้เห็นว่าอนัดบัความพงึพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้จาํนวน 400 คน มีความพึงพอใจด้านบุคลากร 

(พนกังาน) อยูใ่นระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.15 โดยพบวา่ 

 มีผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจในด้านบุคลากร (พนักงาน) ระดับมากที่สุด คือ 

พนักงานขายให้ความสําคญัต่อการแนะนํา รับฟังคาํปรึกษา ในการสั่งซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 4.20 พนักงาน

บริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส มีค่าเฉล่ีย 4.32 พนักงานมีจาํนวนเพียงพอต่อการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 

4.32 และความพึงพอใจในด้านบุคลากร (พนักงาน)ระดับมาก คือ พนักงานมีความรู้ ให้ความสําคญั 

ต่อการแนะนาํ รับฟังและใหค้าํปรึกษา ในการซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.16 
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ตารางที่ 4.11  แสดงอันดับความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กับ

 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง 

 จงัหวดัชุมพร จาํแนกตามกระบวนการ  

 

ด้านกระบวนการ X  S.D. แปลความหมาย 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  4.15 0.762 มาก 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 4.42 0.644 มากที่สุด 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 4.38 0.660 มากที่สุด 

รวม 4.32 0.688 มากที่สุด 

  

 จากตารางที่ 4.11 แสดงให้เห็นว่าอนัดบัความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้จาํนวน 400 คน มีความพงึพอใจดา้นกระบวนการ 

อยู่ในระดับมากที่ สุด มีค่าเฉล่ีย 4.32 โดยพบว่า มีผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจในด้าน

กระบวนการระดับมากที่สุด คือ การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย 4.42 ส่งมอบสินคา้

ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง มีค่าเฉล่ีย 4.38และความพงึพอใจในดา้นกระบวนการระดบัมาก คือ 

มีความรวดเร็วในการบริการ มีค่าเฉล่ีย 4.15 

 

ตารางที่ 4.12  แสดงอันดบัความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กับ

 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง 

 จงัหวดัชุมพร จาํแนกตามลกัษณะทางกายภาพ  

 

ด้านลักษณะทางกายภาพ X  S.D. แปลความหมาย 

1.  การอาํนวยความสะดวกภายในร้านคา้  

 เช่น ตะกร้าใส่ของ 

4.18 0.716 มาก 

2.  สินคา้ภายในร้านสะอาดตา น่าซ้ือ 4.31 0.722 มากที่สุด 

3.  ร้านคา้สะอาด บรรยากาศดี ปลอดโปร่ง  4.41 0.670 มากที่สุด 

รวม 4.30 0.702 มากที่สุด 
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 จากตารางที่ 4.12 แสดงให้เห็นว่าอนัดบัความพึงพอใจของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มี

ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้จาํนวน 400 คน มีความพึงพอใจด้านลักษณะ 

ทางกายภาพอยูใ่นระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.30 โดยพบวา่ 

 มีผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจในด้านลักษณะทางกายภาพระดับมากที่สุด คือ 

สินคา้ภายในร้านสะอาดตา น่าซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 4.31 ร้านคา้สะอาด บรรยากาศดี ปลอดโปร่ง มีค่าเฉล่ีย  

4.41 และความพงึพอใจในดา้นลกัษณะทางกายภาพระดบัมาก คือ การอาํนวยความสะดวกภายในร้านคา้  

เช่น ตะกร้าใส่ของมีค่าเฉล่ีย 4.18 

 

ตอนที ่3  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตรของผู้บริโภคต่อร้านเขายาว

 การเกษตร 

 

ตารางที่ 4.13  แสดงจาํนวน ค่าร้อยละ ค่าสูงสุด ค่าต ํ่าสุด และค่าเฉล่ีย ของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

 เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นความถ่ีบ่อยในการซ้ือสินคา้เคมี

 เกษตร 

 

ความถี่บ่อยในการซ้ือสินค้า 

 (คร้ัง/เดือน) 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

1-2 คร้ัง/เดือน 140 35.0 

3-4 คร้ัง/เดือน 114 28.5 

5-6 คร้ัง/เดือน 73 18.3 

7-8 คร้ัง/เดือน 35 8.8 

9-10 คร้ัง/เดือน 38 9.5 

รวม 400 100 

  

 ผลจากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตรในร้านเขายาว

การเกษตร ของผูต้อบแบบสอบถามดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถามที่ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง

ในการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความถ่ีบ่อยในการซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ัง/

เดือน จาํนวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 ความถ่ีบ่อยในการซ้ือสินคา้ 3-4 คร้ัง/เดือน จาํนวน 114 คน  

คิดเป็นร้อยละ 28.5 ความถ่ีบ่อยในการซ้ือสินคา้ 5-6 คร้ัง/เดือน จาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 
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ความถ่ีบ่อยในการซ้ือสินคา้ 7-8 คร้ัง/เดือน จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 ความถ่ีบ่อยในการซ้ือ

สินคา้ 9-10 คร้ัง/เดือน จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5  

 

ตารางที่ 4.14  แสดงจาํนวน ค่าร้อยละ ค่าสูงสุด ค่าต ํ่าสุด และค่าเฉล่ีย ของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

 เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้เคมี

 เกษตร 

 

ช่วงเวลาในการซ้ือ 

สินค้าเคมีเกษตร 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

7.00 – 9.00 น. 94 23.5 

9.01 – 11.00 น.  99 24.8 

11.01 – 13.00 น. 72 18.0 

13.01 – 15.00 น. 84 21.0 

15.01 – 17.00 น. 51 6.8 

รวม 400 100 

  

 ผลจากตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค 

ต่อร้านเขายาวการเกษตร ของผูต้อบแบบสอบถามดา้นช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูต้อบ

แบบสอบถามที่ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้

ช่วง 7.00 – 9.00 น. จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ช่วง 9.01 – 11.00 น. จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.8 ช่วง 11.01 – 13.00 น. จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 ช่วง 13.01 – 15.00 น. จาํนวน 84 คน  

คิดเป็นร้อยละ 21.0 ช่วง 15.01 – 17.00 น. จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8  
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ตารางที่ 4.15  แสดงจาํนวน ค่าร้อยละ ค่าสูงสุด ค่าต ํ่าสุด และค่าเฉล่ีย ของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

 เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เคมี

 เกษตร 

 

ค่าใช้จ่าย (บาท) จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 500 บาท 48 12.0 

501 - 1,000 บาท 55 13.8 

1,001 – 5000 บาท 144 36.0 

5,001 – 10,000 บาท 120 30.0 

มากกวา่ 10,000 บาท 33 8.3 

รวม 400 100 

  

 ผลจากตารางที่ 4.15 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค 

ต่อร้านเขายาวการเกษตร ของผูต้อบแบบสอบถามดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูต้อบ

แบบสอบถามที่ใชก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจาํนวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้าย

น้อยกว่า 500 บาท จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  ค่าใชจ่้าย 501 - 1,000 บาท จาํนวน 55 คน คิดเป็น

ร้อยละ 13.8 ค่าใชจ่้าย 1,001 – 5000 บาท จาํนวน 144 คน  คิดเป็นร้อยละ 36.0 ค่าใชจ่้าย 5,001 – 10,000 บาท 

จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 ค่าใชจ่้ายมากกวา่ 10,000 บาท จาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 
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ตารางที่ 4.16  แสดงจาํนวน ค่าร้อยละ ค่าสูงสุด ค่าต ํ่าสุด และค่าเฉล่ีย ของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

 เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นประเภทสินคา้ที่ซ้ือ 

 

ประเภทสินค้าที่ซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ปุ๋ ย 77 19.3 

สารกาํจดัวชัพชื 96 24.0 

สารกาํจดัแมลง 88 22.0 

สารป้องกนัโรคพชื 66 16.5 

ฮอร์โมนพชื 55 13.8 

อุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการเกษตร 18 4.5 

รวม 400 100 

 

ผลจากตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค

ต่อร้านเขายาวการเกษตร ของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นประเภทสินคา้ที่ซ้ือ  พบว่า ส่วนใหญ่ผูต้อบ

แบบสอบถามซ้ือสินคา้ประเภทสารกาํจดัวชัพืช มากท่ีสุด 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ถดัมา คือ  

สารกาํจดัแมลง จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 ปุ๋ย จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 ถดัมา คือ 

สารป้องกนัโรคพชื จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 ถดัมาคือ ฮอร์โมนพืช 55 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.8 และอุปกรณ์และเคร่ืองมือทางการเกษตร จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.17  แสดงจาํนวน ค่าร้อยละ ค่าสูงสุด ค่าต ํ่าสุด และค่าเฉล่ีย ของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

 เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นสาเหตุที่เขา้มาซ้ือสินคา้ 

 

สาเหตุที่เข้ามาซ้ือสินค้า จํานวน  (คน) ร้อยละ 

สินคา้มีหลากหลายและเพยีงพอต่อความตอ้งการ 50 12.5 

สินคา้มีราคาถูก 72 18.0 

พนกังานใหบ้ริการเป็นกนัเอง/ใหค้าํปรึกษา/ใหค้าํแนะนาํดี 74 18.5 

สินคา้มีคุณภาพ/น่าใช ้ 63 15.8 

สินคา้มีช่ือเสียง 56 14.0 

การเดินทางสะดวกสบาย 46 11.5 

เคยใชสิ้นคา้ของทางร้านแลว้เห็นผล 26 6.5 

มีความภกัดีต่อร้านคา้ 13 3.3 

รวม 400 100 

 

 ผลจากตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค

ต่อร้านเขายาวการเกษตร ของผูต้อบแบบสอบถาม ด้านสาเหตุที่เข้ามาใช้บริการ พบว่าสาเหตุ 

ที่ลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการเป็นอนัดบัแรกคือ พนักงานให้บริการเป็นกนัเอง/ให้คาํปรึกษา/ให้คาํแนะนาํดี 

จาํนวน 74คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 สินคา้มีราคาถูก จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 สินคา้ 

มีคุณภาพ/น่าใช ้จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 สินคา้มีช่ือเสียง จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.0 สินคา้มีหลากหลายและเพียงพอต่อความตอ้งการ จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 การเดินทาง

สะดวกสบาย จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 เคยใชสิ้นคา้ของทางร้านแลว้เห็นผล จาํนวน 26 คน  

คิดเป็นร้อยละ 6.5 มีความภกัดีต่อร้านคา้ จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
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ตารางที่ 4.18  แสดงจาํนวน ค่าร้อยละ ค่าสูงสุด ค่าต ํ่าสุด และค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

 เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ด้านวตัถุประสงค์การเข้ามาใช้

 บริการ 

 

วัตถุประสงค์การเข้ามาใช้บริการ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ซ้ือสินคา้ 127 31.8 

ปรึกษา 16 4.0 

ทั้งซ้ือสินคา้และปรึกษา 257 64.3 

รวม 400 100 

  

 ผลจากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค

ต่อร้านเขายาวการเกษตร ของผูต้อบแบบสอบถามดา้นวตัถุประสงคก์ารเขา้มาใชบ้ริการ พบว่า ผูซ้ื้อ

สินคา้มีจาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 ผูม้าปรึกษามีจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ผูท้ี่ซ้ือ

สินคา้และปรึกษาจาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.3  

 

ตอนที ่4  การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

 

 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา รายไดต่้อเดือน และ

ประสบการทาํสวน/ทาํไร มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค 

ต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

 : P=0 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได ้

ประสบการณ์การทําสวน/ทําไร่ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตร 

ของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 : P=1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได ้

ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค

ต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 สาํหรับสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์

ของตวัแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติการแจกแจงไคสแควร์ (Chi-Square) ระดบัความ 
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มีนยัสาํคญัทางสถิติ α = 0.05 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( ) ก็ต่อเม่ือ p (ความน่าจะเป็น) 

นอ้ยกวา่ ค่า α = 0.05 (เท่ากบั sig) ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.19  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 ดา้นความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการร้านเขายาวการเกษตร 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ความถี่ในการเข้ามาใช้บริการร้านเขายาวการเกษตร 

 Asymp.Sig. 

1. เพศ 38.762 0.000** 

2. อาย ุ 53.825 0.000** 

3. รายไดต่้อเดือน 93.895 0.000** 

4. การศึกษา 45.629 0.001** 

5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 77.978 0.000** 

  

 จากตาราง 4.19 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นเพศ อาย ุรายไดต่้อเดือน การศึกษา และประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นความถ่ีในการ 

เขา้มาใชบ้ริการร้านเขายาวการเกษตร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที่ 4.20  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 ดา้นช่วงเวลาที่มาใชบ้ริการร้านเขายาวการเกษตร 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤตกิรรมการซ้ือสินค้า 

ช่วงเวลาที่มาใช้บริการร้านเขายาวการเกษตร 

 Asymp.Sig. 

1. เพศ 6.275 0.180 

2. อาย ุ 45.517 0.000** 

3. รายไดต่้อเดือน 78.437 0.000** 

4. การศึกษา 85.172 0.000** 

5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 85.078 0.000** 

  

 จากตารางง 4.20  เม่ือพจิารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นเพศ ไม่มีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร  

ดา้นช่วงเวลาที่มาใชบ้ริการร้านเขายาว ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุรายไดต่้อเดือน การศึกษา และ

ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค 

ต่อร้านเขายาวการเกษตร ด้านช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการร้านเขายาวการเกษตรอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 

ที่ระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 4.21  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

1. เพศ 62.190 0.000** 

2. อาย ุ 121.004 0.000** 

3. รายไดต่้อเดือน 175.062 0.000** 
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ตารางที่ 4.21  (ต่อ) 

  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

4. การศึกษา 52.823 0.000** 

5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 135.013 0.000** 

  

 จากตารางง 4.2 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนบุคคล

ด้านเพศ อายุ รายได้ต่อเดือน การศึกษา และประสบการณ์การทําสวน/ทําไร่ มีความสัมพันธ ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

 

ตารางที่ 4.22  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 ดา้นประเภทสินคา้ที่ซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ประเภทสินค้าที่ซ้ือ 

 
Asymp.Sig. 

1. เพศ 8.613 0.126 

2. อาย ุ 20.984 0.398 

3. รายไดต่้อเดือน 19.907 0.464 

4. การศึกษา 26.985 0.357 

5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 22.245 0.327 

  

 จากตาราง 4.22 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนบุคคล

ด้านเพศ อายุ รายได้ต่อเดือน การศึกษา และประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ ไม่มีความสัมพนัธ ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นประเภทสินคา้ที่ซ้ือ 
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ตารางที่ 4.23  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 ดา้นสาเหตุที่เขา้มาใชบ้ริการ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

สาเหตุที่เข้ามาใช้บริการ 

 Asymp.Sig. 

1. เพศ 1.560 0.980 

2. อาย ุ 13.826 0.988 

3. รายไดต่้อเดือน 30.716 0.330 

4. การศึกษา 38.854 0.300 

5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 26.947 0.521 

  

 จากตารางที่ 4.23 เม่ือพจิารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนบุคคล

ด้านเพศ อายุ รายได้ต่อเดือน การศึกษา และประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ ไม่มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นสาเหตุท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 

 

ตารางที่ 4.24  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 ดา้นวตัถุประสงคใ์นการเขา้มาใชบ้ริการ 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

วัตถุประสงค์ในการเข้ามาใช้บริการ 

 Asymp.Sig. 

1. เพศ 1.066 0.587 

2. อาย ุ 36.871 0.000** 

3. รายไดต่้อเดือน 103.726 0.000** 

4. การศึกษา 31.710 0.000** 

5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 20.489 0.009** 
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 จากตารางที่  4.24 เม่ือพจิารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นอาย ุรายไดต่้อเดือน การศึกษา และประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ มีความสัมพนักบัพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าเคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังอย่างมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศ ไม่มีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 

ตารางที่ 4.25  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 บุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร 

 ดา้นหากร้านเขายาวการเกษตรไม่เปิดบริการหรือมีสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งการ 

 ท่านไปร้านใด 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านหากร้านเขายาวการเกษตรไม่เปิดบริการหรือมีสินค้า

ไม่ตรงตามความต้อการ ท่านไปร้านใด 

 Asymp.Sig. 

1. เพศ 0.855 0.973 

2. อาย ุ 22.293 0.325 

3. รายไดต่้อเดือน 47.621 0.000** 

4. การศึกษา 36.380 0.066 

5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 37.302 0.011** 

  

 จากตาราง 4.25 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นรายไดต่้อเดือน และประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อยา่งมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุและการศึกษา ไม่มีความสัมพนัธก์ับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมี

เกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นหากร้านเขายาวการเกษตรไม่เปิดบริการ หรือมี

สินคา้ไม่ตรงตามความตอ้การ ท่านไปร้านใด 
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 สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร  สามารถเขียนสมมติฐานไดด้งัน้ี 

 : P=0 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์สินคา้ ราคา ช่อง

ทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร (พนักงาน) กระบวนการ และลักษณะ 

ทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

การเกษตร 

 : P=1 ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ/์สินคา้ ราคา ช่อง

ทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร (พนักงาน) กระบวนการ และลักษณะ 

ทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

การเกษตร 

 สาํหรับสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์

ของตวัแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติการแจกแจงไคสแควร์ (Chi-Square) มีระดับ 

นัยสาํคญัทางสถิติ α = 0.05 ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( ) ก็ต่อเม่ือ p (ความน่าจะเป็น) 

นอ้ยกวา่ ค่า α = 0.05 (เท่ากบั sig) ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.26 แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 ประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

 การเกษตรดา้นความถ่ีในการเขา้มาใชบ้ริการร้านเขายาวการเกษตร 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ความถี่ในการเข้ามาใช้บริการร้านเขายาว

การเกษตร 

 
Asymp.Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์/สินค้า 31.969 0.000** 

1.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง 100.235 0.000** 

2.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 45.652 0.000** 

3.  บรรจุภณัฑท์ี่ไดม้าตรฐาน 55.912 0.000** 

4.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายในร้าน 62.816 0.000** 

5.  ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 119.583 0.000** 
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ตารางที่ 4.26  (ต่อ) 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ความถี่ในการเข้ามาใช้บริการร้านเขายาว

การเกษตร 

 
Asymp.Sig. 

6.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 114.910 0.000** 

7.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพยีงพอต่อความตอ้งการ

 ของลูกคา้ 

47.9062 0.000** 

ด้านราคา 26.146 0.001** 

1.  มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 45.777 0.000** 

2.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 71.474 0.000** 

3.  มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน 50.921 0.000** 

4.  ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 50.349 0.000** 

5.  มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ) 101.552 0.000** 

6.  มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่ง

 ตรงไปตรงมา 

70.962 0.000** 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 11.601 0.170 

1.  การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่เขา้ใจง่าย 60.410 0.000** 

2.  ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 38.239 0.000** 

3.  ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  51.421 0.000** 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 16.012 0.042** 

1.  การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ ส่ือ

 อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

100.941 0.000** 

2.  มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง (sale marketing) 60.813 0.000** 

3.  การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ 51.975 0.000** 

4. ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน 47.208 0.000** 
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ตารางที่ 4.26  (ต่อ) 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ความถี่ในการเข้ามาใช้บริการร้านเขายาว

การเกษตร 

 
Asymp.Sig. 

ด้านบุคลากร (พนักงาน) 33.172 0.000** 

1.  พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ รับ

 ฟังคาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

56.464 0.000** 

2.  พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการ

 แนะนาํ รับฟังและใหค้าํปรึกษาในการซ้ือ

 สินคา้ 

61.423 0.000** 

3.  พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส 54.443 0.000** 

4.  พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 26.597 0.009* 

ด้านกระบวนการ 37.649 0.000** 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  56.349 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 38.312 0.000** 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 33.990 0.001** 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 18.184 0.020** 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  82.022 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 36.755 0.002** 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 60.471 0.000** 

  

จากตาราง 4.26 เม่ือพจิารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้ (X2 = 31.969, P = 0.000) ดา้นราคา (X2 = 26.146, P = 0.000)  ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด (X2 = 16.012, P = 0.042)   ดา้นบุคลากร (พนักงาน) (X2 = 33.172, P = 0.000) ดา้น

กระบวนการ (X2 = 37.649, P = 0.000)   และดา้นลักษณะทางกายภาพ (X2 = 18.184, P = 0.020)   

มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อย่างมี

นัยสาํคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X2 = 11.601, P = 0.170)  ไม่มีความสัมพนัธ ์



61 

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นความถ่ีในการเขา้มาใช้

บริการร้านเขายาวการเกษตร 

 

ตารางที่ 4.27  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 ประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

 การเกษตรดา้นช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้เคมีเกษตร 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าเคมีเกษตร 

 Asymp.Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์/สินค้า 34.552 0.000** 

1.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง 32.738 0.008** 

2.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 54.778 0.000** 

3.  บรรจุภณัฑท์ี่ไดม้าตรฐาน 23.024 0.113 

4.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายในร้าน 47.147 0.000** 

5.  ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 29.217 0.023** 

6.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 25.706 0.058 

7.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพยีงพอต่อความตอ้งการ

 ของลูกคา้ 

38.209 0.001** 

ด้านราคา 43.079 0.000** 

1.  มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 55.939 0.000** 

2.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 35.819 0.000** 

3.  มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน 62.645 0.000** 

4.  ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 61.103 0.000** 

5.  มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ) 63.992 0.000** 

6.  มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่ง

 ตรงไปตรงมา 

38.098 0.000** 
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ตารางที่ 4.27  (ต่อ) 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าเคมีเกษตร 

 Asymp.Sig. 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 28.822 0.000** 

1.  การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่  

 เขา้ใจง่าย 

72.864 0.000** 

2.  ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 77.029 0.000** 

3.  ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  34.672 0.001** 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 16.916 0.031** 

1.  การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ ส่ือ

 อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

26.250 0.010** 

2.  มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง (sale marketing) 31.316 0.002** 

3.  การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ 66.852 0.000** 

4.  ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน 74.551 0.000** 

ด้านบุคลากร (พนักงาน) 18.836 0.016** 

1. พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ  

 รับฟังคาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

54.873 0.000** 

2. พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการ

 แนะนาํ รับฟังและใหค้าํปรึกษาในการซ้ือสินคา้ 

50.913 0.000** 

3.  พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส 35.364 0.000** 

4.  พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 54.374 0.000** 

ด้านกระบวนการ 17.609 0.024** 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  56.342 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 24.389 0.018* 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 26.749 0.008** 
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ตารางที่ 4.27  (ต่อ) 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าเคมีเกษตร 

 Asymp.Sig. 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 9.799 0.279 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  43.665 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 34.722 0.004** 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 39.762 0.001** 

  

 จากตาราง 4.28 เม่ือพจิารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้ (X2 = 34.552, P = 0.000)  ดา้นราคา (X2 = 43.079, P = 0.000) ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย (X2 = 28.822, P = 0.000) ด้านการส่งเสริมการตลาด (X2 = 16.916, P = 0.031)     

ดา้นบุคลากร (พนักงาน) (X2 = 18.836, P = 0.016) ด้านกระบวนการ (X2 = 17.609, P = 0.024)  

มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตรอย่างมี

นัยสาํคญัทางสถิติ 0.05  และดา้นลักษณะทางกายภาพ (X2 = 9.799, P = 0.279) ไม่มีความสัมพนัธ ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นช่วงเวลาในการซ้ือ

สินคา้เคมีเกษตร 
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ตารางที่ 4.28  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 ประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

 การเกษตรดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์/สินค้า 44.879 0.000** 

1.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง 146.472 0.000** 

2.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 101.724 0.000** 

3.  บรรจุภณัฑท์ี่ไดม้าตรฐาน 163.568 0.000** 

4.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายในร้าน 99.554 0.000** 

5.  ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 154.016 0.000** 

6.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 85.718 0.000** 

7.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพยีงพอต่อความตอ้งการ

 ของลูกคา้ 

170.079 0.000** 

ด้านราคา 23.176 0.003** 

1.  มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 152.119 0.000** 

2.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 108.027 0.000** 

3.  มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน 110.703 0.000** 

4.  ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 99.257 0.000** 

5.  มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ) 107.869 0.000** 

6.  มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่ง

 ตรงไปตรงมา 

151.757 0.000** 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 40.551 0.000** 

1. การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่  

 เขา้ใจง่าย 

132.954 0.000** 

2. ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 90.016 0.000** 

3. ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  72.164 0.000** 
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ตารางที่ 4.28  (ต่อ) 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 40.551 0.000** 

1. การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่  

 เขา้ใจง่าย 

132.954 0.000** 

2. ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 90.016 0.000** 

3. ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  72.164 0.000** 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 34.518 0.000** 

1.  การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ ส่ือ

 อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

113.319 0.000** 

2.  มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง  

 (sale  marketing) 

117.044 0.000** 

3.  การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ 84.480 0.000** 

4.  ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน 137.559 0.000** 

ด้านบุคลากร (พนักงาน) 21.814 0.005** 

1.  พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ  

 รับฟังคาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

145.795 0.000** 

2.  พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ 

 รับฟังและใหค้าํปรึกษาในการซ้ือสินคา้ 

121.510 0.000** 

3. พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส 70.495 0.000** 

4. พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 72.063 0.000** 

ด้านกระบวนการ 35.541 0.000** 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  106.203 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 89.023 0.000** 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 115.293 0.000** 
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ตารางที่ 4.28  (ต่อ) 

   

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 27.044 0.001** 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  116.096 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 88.426 0.000** 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 90.361 0.000** 

  

 จากตาราง 4.28 เม่ือพจิารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้ (X2 = 44.879, P = 0.000) ดา้นราคา (X2 = 23.176, P = 0.003) ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (X2 = 40.551, P = 0.279)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X2 = 34.518, P = 0.279) 

ดา้นบุคลากร (พนักงาน) (X2 = 21.814, P = 0.005)  ดา้นกระบวนการ (X2 = 35.541, P = 0.000) และดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ (X2 = 27.044, P = 0.001) มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมี

เกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตรอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง    
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ตารางที่ 4.29  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

 การเกษตรดา้นประเภทสินคา้ที่ซ้ือ 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านประเภทสินค้าที่ซ้ือ 

 Asymp.Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์/สินค้า 21.809 0.016** 

1.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง 27.665 0.118 

2.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 16.637 0.341 

3.  บรรจุภณัฑท์ี่ไดม้าตรฐาน 20.932 0.401 

4.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายใน

 ร้าน 

34.745 0.022** 

5.  ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 31.467 0.049** 

6.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 11.160 0.942 

7.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพยีงพอต่อความตอ้งการ

 ของลูกคา้ 

25.138 0.196 

ด้านราคา 9.838 0.455 

1.  มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 25.771 0.174 

2.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 20.876 0.141 

3.  มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน 15.225 0.435 

4.  ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 26.299 0.156 

5.  มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ) 34.894 0.021** 

6.  มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่ง

 ตรงไปตรงมา 

25.456 0.044** 
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ตารางที่ 4.29  (ต่อ) 

   

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านประเภทสินค้าที่ซ้ือ 

 Asymp.Sig. 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 4.772 0.906 

1. การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่ เขา้ใจง่าย 18.487 0.238 

2. ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 24.973 0.050** 

3. ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  12.974 0.604 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 14.029 0.172 

1.  การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ ส่ือ

 อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

18.171 0.254 

2.  มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง (sale marketing) 19.162 0.206 

3.  การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ 20.773 0.144 

4.  ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน 24.871 0.206 

ด้านบุคลากร (พนักงาน) 14.763 0.141 

1. พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ  

 รับฟังคาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

19.238 0.203 

2.  พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการ

 แนะนาํ รับฟังและใหค้าํปรึกษา ในการซ้ือ

 สินคา้ 

24.256 0.231 

3.  พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส 14.004 0.525 

4.  พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 10.392 0.794 

ด้านกระบวนการ 8.040 0.625 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  16.955 0.322 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 14.469 0.490 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 12.867 0.613 
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ตารางที่ 4.29  (ต่อ) 

   

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านประเภทสินค้าที่ซ้ือ 

 Asymp.Sig. 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 10.303 0.414 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  27.348 0.126 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 25.458 0.184 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 24.696 0.213 

  

 จากตาราง 4.29 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้ (X2 = 21.809, P = 0.016) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตรอยา่งมีนัยสาํคญัทางสถิติ 0.05 และ

ดา้นราคา (X2 = 9.838, P = 0.455) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X2 = 27.044, P = 0.001) ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด (X2 = 14.029, P = 0.172)  ดา้นบุคลากร (พนักงาน) (X2 = 14.763, P = 0.141) 

ดา้นกระบวนการ (X2 = 8.040, P = 0.625)  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X2 = 10.303, P = 0.414) 

ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร  

ดา้นประเภทสินคา้ที่ซ้ือ 
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ตารางที่ 4.30  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขา

 ยาวการเกษตรดา้นสาเหตุท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านเขายาวการเกษตร 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤตกิรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านสาเหตุที่เข้ามาใช้บริการร้านเขายาว

การเกษตร 

 
Asymp.Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ์/สินค้า 23.475 0.053 

1.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง 30.385 0.345 

2.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 20.266 0.504 

3.  บรรจุภณัฑท่ี์ไดม้าตรฐาน 26.504 0.545 

4.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายในร้าน 28.705 0.428 

5.  ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 24.481 0.656 

6.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 39.472 0.74 

7.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพียงพอต่อความตอ้งการ

 ของลกูคา้ 

18.081 0.924 

ด้านราคา 9.045 0.828 

1.  มีหลายระดบัราคาให้เลือก 28.450 0.441 

2.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 10.846 0.966 

3.  มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน 23.545 0.320 

4.  ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 30.136 0.357 

5.  มีระยะเวลาการให้เครดิต (สินเช่ือ) 30.372 0.346 

6.  มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่ง

 ตรงไปตรงมา 

10.673 0.969 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 11.673 0.633 

1.  การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่เขา้ใจง่าย 34.106 0.035** 

2.  ทาํเล ท่ีตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 27.895 0.143 

3.  ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  14.222 0.860 
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ตารางที่ 4.30  (ต่อ) 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านสาเหตุที่เข้ามาใช้บริการร้านเขายาว

การเกษตร 

 Asymp.Sig. 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 12.717 0.549 

1.  การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ ส่ือ

 อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

18.413 0.623 

2.  มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง (sale marketing  16.543 0.738 

3.  การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ 25.683 0.219 

4.  ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน 30.020 0.362 

ด้านบุคลากร (พนักงาน) 19.486 0.147 

1.  พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํรับฟัง

 คาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

29.793 0.096 

2.  พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ 

 รับฟังและใหค้าํปรึกษาในการซ้ือสินคา้ 

20.823 0.833 

3.  พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส 22.296 0.383 

4. พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 16.277 0.754 

ด้านกระบวนการ 6.254 0.960 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  23.502 0.318 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 11.257 0.958 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 14.993 0.823 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 9.079 0.826 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  21.731 0.794 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 26.522 0.544 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 16.668 0.955 
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 จากตาราง 4.30 เม่ือพิจารณาค่าสถิติทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบว่า

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้ (X2 = 23.475, P = 0.053) ดา้นราคา (X2 = 9.045,  

P = 0.828) ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (X2 = 11.673, P = 0.633) ด้านการส่งเสริมการตลาด  

(X2 = 12.717, P = 0.549) ด้านบุคลากร(พนักงาน) (X2 = 19.486, P = 0.147) ด้านกระบวนการ  

(X2 = 6.254, P = 0.960) และดา้นกายภาพ (X2 = 9.079, P = 0.826)  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ด้านสาเหตุท่ีเขา้มาใช้บริการร้านเขายาว

การเกษตร 

 

ตารางที่ 4.31  แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-Square) ของความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

 ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

 การเกษตรดา้นวตัถุประสงคใ์นการมาร้านคา้แต่ละคร้ัง 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านวัตถุประสงค์ในการมาร้านค้าแต่ละคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์/สินค้า 20.061 0.000** 

1.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง 57.620 0.000** 

2.  คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 26.938 0.000** 

3.  บรรจุภณัฑท์ี่ไดม้าตรฐาน 33.026 0.000** 

4.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายในร้าน 36.415 0.000** 

5.  ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้ 38.528 0.000** 

6.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน 44.146 0.000** 

7.  ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีเพยีงพอต่อความตอ้งการ

 ของลูกคา้ 

65.509 0.000** 

ด้านราคา 2.295 0.682 

1.  มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 54.811 0.000** 

2.  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 19.976 0.003** 

3.  มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน 57.368 0.000** 

4.  ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 40.968 0.000** 

5.  มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ) 38.274 0.000** 
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ตารางที่ 4.31  (ต่อ) 

  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านวัตถุประสงค์ในการมาร้านค้าแต่ละคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

6.  มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่ง

 ตรงไปตรงมา 

53.812 0.000** 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 7.804 0.099 

1.  การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่ 

 เขา้ใจง่าย 

48.716 0.000** 

2. ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก 23.486 0.001 

3. ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา  18.062 0.006 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 10.035 0.040** 

1.  การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ ส่ือ

 อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

52.648 0.000** 

2.  มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง (sale 

 marketing) 

23.058 0.001 

3.  การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้ 38.965 0.000** 

4.  ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน 40.642 0.000** 

ด้านบุคลากร (พนักงาน) 3.287 0.511 

1. พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ  

 รับฟังคาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

54.910 0.000** 

2.  พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการ

 แนะนาํ รับฟังและใหค้าํปรึกษาในการซ้ือ

 สินคา้ 

30.517 0.000** 

3.  พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส 31.666 0.000** 

4.  พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ 32.231 0.000** 
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ตารางที่ 4.31  (ต่อ) 

   

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้านวัตถุประสงค์ในการมาร้านค้าแต่ละคร้ัง 

 Asymp.Sig. 

ด้านกระบวนการ 24.532 0.000** 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  33.618 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 50.358 0.000** 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 54.895 0.000** 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 6.872 0.143 

1. มีความรวดเร็วในการบริการ  57.352 0.000** 

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 34.042 0.000** 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง 42.420 0.000** 

  

 จากตาราง 4.31 เม่ือพจิารณาค่าสถิติทดสอบ Chi-Square เพื่อทดสอบว่าปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้ (X2 = 20.061, P = 0.000) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X2 = 10.035,  

P = 0.040) ดา้นบุคลากร (พนักงาน) (X2 = 3.287, P = 0.511) ดา้นกระบวนการ (X2 = 24.532, P = 0.000)  

มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตรอย่างมี

นัยสาํคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนดา้นราคา (X2 = 2.295, P = 0.682) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (X2 = 7.804,  

P = 0.099) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X2 = 6.872, P = 0.143)  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ดา้นวตัถุประสงคใ์นการมาร้านคา้แต่ละคร้ัง 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่  5 

สรุปการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตรของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร สามารถสรุปผลการวจิยัได ้ดงัน้ี 

 

1. สรุปการวจิัย 

 

 วตัถุประสงคป์ระการที่หน่ึง เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค

ในร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร สรุปวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้   

1-2 คร้ังต่อเดือน ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้คือเวลา 9.01 – 11.00 น. ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง          

1,001 – 5,000 บาท ประเภทสินคา้ที่ซ้ือส่วนใหญ่เป็นสารกาํจดัวชัพืช สาเหตุที่เขา้มาใชบ้ริการร้าน

เขายาวการเกษตรเน่ืองจาก พนักงานให้บริการเป็นกนัเอง/ให้คาํปรึกษา/ให้คาํแนะนาํดี ถดัมา คือ 

สินคา้มีราคาถูก และสินค้ามีคุณภาพ/น่าใช้ วตัถุประสงค์ในการเขา้มาซ้ือสินคา้ที่ร้านเขายาว

การเกษตร คือ ทั้งมาซ้ือสินคา้และมาปรึกษา และหากร้านเขายาวการเกษตรไม่เปิดบริการ หรือ 

มีสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้การ ลูกคา้ส่วนใหญ่จะไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านแสงเพชร 

 วตัถุประสงค์ประการที่สอง ศึกษาระดับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด ของร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร สรุปว่า ปัจจยัส่วนประสม

การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมี

เกษตรของผูบ้ริโภคที่ใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์สินคา้ 

ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร (พนกังาน) และดา้นกระบวนการมีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคที่ใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

 วตัถุประสงคป์ระการที่สาม ศึกษาปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร จากการทดสอบ

สมมติฐาน ดงัน้ี 

 สมมติฐานขอ้ที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ภายใน

ร้านเขายาวการเกษตร สรุปว่า เพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน การศึกษา และประสบการณ์การทาํ

สวน/ทาํไร่ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค โดยผูท้ี่มีอายมุาก 
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หรือมีประสบการทาํสวน/ทาํไร่มานาน จะมีความชาํนาญในการเลือกใชสิ้นคา้ หรือผูท่ี้มีการศึกษา

ระดบัสูงอ่านออกเขียนได ้ตั้งแต่มธัยมปลายขึ้นไป สามารถหาความรู้ไดม้ากกว่าผูท้ี่มีการศึกษาตํ่า

กวา่มธัยมปลาย  

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

เคมีเกษตรภายในร้านเขายาวการเกษตร ในด้านผลิตภณัฑ์/สินค้า ด้านราคา ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคลากร และดา้นกระบวนการ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมี

เกษตรต่อร้านเขายาวการเกษตร  

 

2.  อภปิรายผล 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภค

ต่อร้านเขายาวการเกษตรในดา้นอาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน การศึกษา ประสบการณ์การทาํสวนทาํไร 

มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคภายในร้านเขายาวการเกษตรมากที่สุด 

สอดคลอ้งกบัชยัรัตน์ และคณะ (2563) ไดท้าํการวิจยั พบว่า ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 

อาย ุการศึกษา และประสบการณ์เพาะปลูกที่ต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ ยเคมีที่แตกต่างกนั

ของเกษตรกรผูป้ลูกขา้วในเขตจงัหวดัปทุมธานีท่ีต่างกนั สอดคลอ้งกบัเจริญ (2550) ไดท้าํการวิจยั 

พบวา่ เพศ ระดบัการศึกษา ประสบการณ์ ขนาดพื้นที่ปลูก มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสารเคมีป้องกนั

กาํจดัศตัรูพืช และนิธิดา (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

ผลิตภณัฑ์อาหาร ในโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคที่ผลิตในจงัหวดัขอนแก่น 

พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตรสอดคลอ้งกับงานวิจยัของวิกรม (2550) ได้เสนอไวว้่า ปัจจยั

การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจใชปุ้๋ ยของเกษตรกรจะให้ความสาํคญัมากกบัคุณภาพของปุ๋ ย ยีห่้อ

ปุ๋ ย ราคาปุ๋ ย และความสะดวกในการซ้ือปุ๋ย อีกทั้งเกษตรกรส่วนใหญ่ตอ้งการคาํแนะนาํสูตรปุ๋ยและ

ปริมาณการใชปุ้๋ ยที่เหมาะสม รวมถึงตอ้งการตวัอยา่งปุ๋ ยใหท้ดลองใชฟ้รี  

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์/สินค้า มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมีเกษตร 

ของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร ใหค้วามสาํคญัในดา้นความหลากหลายของสินคา้ภายในร้าน

มากท่ีสุด และสินคา้มีเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้อยูใ่น

เกณฑ์ที่น่าเช่ือถือ บรรจุภณัฑ์ที่ได้มาตรฐาน สินคา้มีความแปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากับร้านอ่ืน สินค้า 
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มีช่ือเสียง และความสวยงามของสินคา้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชญานิษฐ์ และพชัร์หทยั (2560) ศึกษา

เร่ือง “ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือปุ๋ยเคมีของชาวนาในภาคกลางของประเทศไทย” ผลการวิจยั

พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยเคมี 

ปัจจยัดา้นราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้าน

เขายาวการเกษตร โดยลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในดา้นมีระยะเวลาการให้เครดิต (สินเช่ือ)มากที่สุด และตอ้ง

มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้และความตอ้งการของลูกคา้ มีส่วนลดเงิน

สด/ส่วนลดของสินคา้อยา่งตรงไปตรงมา มีหลายระดบัราคาให้เลือก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัชานุวฒัน์ (2559) 

ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสารเคมีป้องกนักาํจดัศตัรูพชืของเกษตรกร ในอาํเภอ

พยหุะศีรี จงัหวดันครสวรรคพ์บว่า ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสารเคมีป้องกนักาํจดัศตัรูพชืของ

เกษตรกร และให้ความสาํคญัในระดับมาก เน่ืองจากลูกคา้จะให้ความสาํคญักับราคาสินคา้เพื่อทาํการ

เปรียบเทียบกบัสินคา้ร้านอ่ืน ปัจจยัที่มีความสาํคญัมากที่สุด คือระยะเวลาของการให้เครดิตเกษตร  

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมี

เกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร โดยให้ความสาํคญัในด้านทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทาง

สะดวกมากที่สุด รองลงมาคือ ป้ายช่ือร้านสังเกตง่าย สะดุดตา และการจดัวางสินค้าแยกออกเป็น

หมวดหมู่ เขา้ใจง่าย สอดคลอ้งกบัธนิน (2554) ที่ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ผลิภณัฑแ์มนย ูช็อปของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิภณัฑแ์มนยู ช็อป ซ่ึงขดัแยง้กบังานวิจยัของวิภา

และคณะ (2558) ที่กล่าวว่า เกษตรกรส่วนใหญ่ซ้ือปุ๋ ยเคมีที่มีคุณภาพจากร้านค้าขายปุ๋ ยที่จาํหน่าย 

ใกล้บา้น ดังนั้นเกษตรกรจึงให้ความสําคญัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายในการตดัสินใจเลือกซ้ือปุ๋ ย 

เพราะสามารถเข้าถึงได้ง่ายและความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือซ่ึงเป็นสาเหตุที่ทาํให้เกษตรกร

ตดัสินใจเลือกซ้ือง่ายขึ้น และและขดัแยง้กบัมารีนา (2557) ที่ไดท้าํการวิจยัพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ ยอินทรีย์

ของชาวสวนยางพาราในจงัหวดัชุมพร พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดของปุ๋ ยอินทรียต์ามความคิดเห็น

ของชาวสวนยางพาราให้ความสาํคญัดา้นการจดัจาํหน่ายมากที่สุด 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร โดยลูกคา้ให้ความสาํคญัในดา้นการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม

สินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ ร้านคา้สนับสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน การใช้ส่ือโฆษณาต่างๆ เช่น 

วิทย ุหนังสือ ส่ืออินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง (sale marketing) ซ่ึง

สอดคล้องกับชานุวฒัน์ (2559) ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสารเคมีป้องกัน

กาํจดัศตัรูพชืของเกษตรกร ในอาํเภอพยหุะศีรี จงัหวดันครสวรรคพ์บว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสารเคมีป้องกันกาํจดัศตัรูพืชของเกษตรกร โดยให้ความสาํคญัโดยรวม 
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อยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นการสร้างความสนใจแก่ลูกคา้ หรือใช้

บริการอีกดา้นหน่ึงและเป็นการคืนกาํไรใหแ้ก่ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการอีกรูปแบบหน่ึงดว้ย 

ปัจจยัดา้นบุคลากร (พนักงาน) มีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตร 

ของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร โดยลูกคา้ให้ความสาํคญัในดา้นพนักงานบริการเป็นกนัเอง 

ยิม้แยม้ แจ่มใสมากที่สุด รองลงมาคือ พนักงานมีจาํนวนเพียงพอต่อการให้บริการ พนักงานขาย 

ใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ รับฟังคาํปรึกษา ในการสั่งซ้ือ และพนักงานมีความรู้ ให้ความสาํคญั

ต่อการแนะนํา รับฟังและให้ค ําปรึกษา ในการซ้ือสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกับชานุวัฒน์ (2559) 

ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสารเคมีป้องกันกาํจัดศัตรูพืชของเกษตรกร  

ในอําเภอพยุหะศีรี จังหวัดนครสวรรค์พบว่า ปัจจัยที่มีความสําคัญมากที่ สุดคือ พนักงาน 

ใหค้าํแนะนาํที่ดี และผูจ้าํหน่ายมีความรู้และแนะนาํสินคา้ได ้

ปัจจยัด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร โดยลูกคา้ให้ความสาํคญัในดา้นการชาํระเงินค่าสินคา้มีความ

ถูกตอ้งมากที่สุด รองลงมาคือ การส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้โดยตรง และมีความ

รวดเร็วในการบริการ สอดคล้องกับกัญญาภทัร และคณะ (2563) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (7Ps) ที่ มี อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพร 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี กรณีศึกษาร้านใส่ใจคุณพบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการ ดา้นราคา 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงาน มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือเขา้ใช้

บริการของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคมี

เกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาจเน่ืองจากสาเหตุที่ว่าในปัจจุบนัมีการก่อตั้งบริษทั

เคมีเกษตรและร้านค้าเคมีเกษตรขึ้ นมากมายทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้เคมีเกษตร 

ไดอ้ยา่งง่ายดาย สอดคลอ้งกบันภทัร (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กรณีศึกษาในตลาดไทย ปทุมธานี พบวิจยัด้านสถานที่ 

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือเช่นเดียวกนั ทั้งน้ีเน่ืองจากร้านจาํหน่ายสินคา้อุปโภค 

ส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ในพื้นที่หรือชุมชนใกล้คล้ายๆกัน ทาํให้ปัจจยัด้านสถานที่ไม่ไดส่้งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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3. ข้อเสนอแนะ 

 

3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจัิยไปใช้ประโยชน์ 

 วิจยัมีขอ้เสนอจากผลการศึกษา และวิเคราะห์ถึงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ

โดยรวมของผูบ้ริโภคสินคา้ภายในร้านเขายาวการเกษตร สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

 3.1.1 ผลการวจิยับ่งช้ีวา่ควรให้ความสาํคญักบัผูบ้ริโภคในช่วงอาย ุ26 – 30 ปี ที่มี

ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 1 - 5 ปี เน่ืองจากเป็นช่วงอายทุี่กาํลงัมีการสร้างความมัน่คงให้กบั

ตนเอง และเป็นช่วงที่มีการรับรู้ข่าวสารจากช่องทางต่างๆไดอ้ยา่งกวา้งขวาง และดว้ยประสบการณ์

ดา้นการเกษตรยงัน้อย จึงง่ายต่อการแนะนําสินคา้เคมีเกษตรต่างๆ หรือมีการแลกเปล่ียนความรู้ 

เพื่อให้เหมาะสมกบัช่วงการใช้งานและยงัสามารถแนะนาํวิธีการทาํสวน/ทาํไร่ด้วยเทคนิคใหม่ๆ 

ได้ รวมถึงร้านเขายาวเกษตร จาํเป็นตอ้งหาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ รวมไปถึงการส่งเสริมการตลาด  

เพือ่กระตุน้ยอดขาย โดยการกาํหนดกลยทุธท์างการตลาดพร้อมทั้งจดัทาํแผนการตลาดตามกลุ่มช่วง

อายขุองผูบ้ริโภคดงักล่าว รวมไปถึงการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑต่์างๆภายในร้านคา้ให้ถูกตอ้ง และ

เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 3.1.2  ผลการวิจยับ่งช้ีว่าควรให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ ที่มีความสาํคญัมาก

ที่สุดเป็นอนัดบัแรก คือ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์สินคา้ภายในร้าน และผลิตภณัฑ/์สินคา้ 

มีเพยีงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ดงันั้นจึงควรหาสินคา้ที่มีคุณภาพและมีมาตรฐานระบุชดัเจน 

เพิม่สินคา้ที่มีความแปลกใหม่ ไม่ซํ้ าร้านอ่ืนๆมาวางจาํหน่าย และเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่าย และ 

มีการส่งเสริมการตลาดใหก้บัตวัสินคา้นั้นๆ เพือ่ใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงต่อไป  

 3.1.3 ผลการวจิยับ่งช้ีวา่ควรใหค้วามสาํคญัดา้นราคา ท่ีมีความสาํคญัมากท่ีสุดเป็น

อนัดบัแรก คือ ระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ) ผลิตภณัฑข์องร้านคา้ ทั้งน้ีก็ยงัคงตอ้งมีการกาํหนด

ราคาสินคา้ต่างๆให้เป็นมาตรฐาน และเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้แต่ละชนิด มีส่วนลด หรือ

ส่วนลดของสินคา้อย่างตรงไปตรงมา ควรมีการบอกป้ายแสดงราคาสินคา้ที่ชัดเจน และถูกตอ้ง 

เพือ่ใหผู้บ้ริโภคท่านอ่ืนที่เป็นจ่ายเงินสดเกิดความพงึพอใจและประทบัใจเช่นเดียวกนั 

 3.1.4 ผลการวิจัยบ่งช้ีว่าควรให้ความสําคัญด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายที่ มี

ความสาํคญัมากที่สุดเป็นอนัดบัแรก คือ ทาํเล ท่ีตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวกสบาย และควรเพิ่ม

ป้ายบอกทางในพื้นที่อ่ืนๆ เพื่อสร้างการรับรู้ให้กับบุคคลที่ยงัไม่เคยมาใช้บริการ และเพิ่มช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายทางส่ือออนไลน์ เพือ่สร้างกลุ่มลูกคา้กลุ่มใหม่ และเพื่อเป็นการขยายขนาดกลุ่ม

ลูกคา้ไดใ้นอนาคต 
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 3.1.5 ผลการวจิยับ่งช้ีวา่ควรใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่มีความสาํคญั

มากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คอื ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆของชุมชน พร้อมทั้งประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล

ใหค้วามช่วยเหลือแก่สังคม มีการออกบูธให้แสดงสินคา้และโชวป้์ายร้านคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคในชุมชน 

ไดเ้ห็นสินคา้ที่ชดัเจน และรู้จกัมากขึ้น พร้อมทั้งประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลให้ความช่วยเหลือแก่สังคม และ 

มีการแจกของแถมของสมนาคุณ และควรมีการลงโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น วิทย ุ 

ส่ืออินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line official อยา่งสมํ่าเสมอ เพื่อเพิ่มการรับรู้และสร้างภาพลกัษณ์ที่ดี

ใหแ้ก่ร้านเขายาวการเกษตร 

 3.1.6 ผลการวจิยับ่งช้ีว่าควรให้ความสาํคญัดา้นบุคลากร (พนักงาน) ที่มีความสาํคญั

มากที่สุดเป็นอนัดบัแรก คือ พนักงานบริการเป็นกันเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส ควรมีการส่งพนักงานขายไป

อบรมความรู้เก่ียวกบัเคมีเกษตร และวตัถุอนัตรายทางการเกษตร เพือ่จะไดใ้หบ้ริการขอ้มูลที่ถูกตอ้ง และ

ชดัเจนเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้  

 3.1.7  ผลการวจิยับ่งช้ีวา่ควรใหค้วามสาํคญัดา้นกระบวนการ ที่มีความสาํคญัมาก

ที่สุดเป็นอนัดบัแรก คือ การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง ควรเพิ่มช่องทางการชาํระเงินอีก 1-2 

ช่องทาง เพือ่ใหค้วามสะดวกรวดเร็วของลูกคา้  

 3.1.8  ผลการวจิยับ่งช้ีวา่ควรใหค้วามสาํคญัดา้นกายภาพ ท่ีมีความสาํคญัมากท่ีสุด

เป็นอนัดบัแรก คือ ร้านคา้สะอาด บรรยากาศดี ปลอดโปร่ง ดงันั้นจึงควรมีการสร้างบรรยากาศ

ภายในร้านคา้ ใหมี้ความน่าสนใจมากยิง่ขึ้น ดว้ยการเปิดเพลง หรือทาํส่ือโฆษณาผ่านจอมอนิเตอร์

ภายในร้านคา้ เพือ่ดึงดูดความน่าสนใจใหแ้ก่ร้านคา้ได ้และนอกจากการอาํนวยความสะดวกภายใน

ร้านคา้ เช่น ตะกร้าใส่ของ แลว้ ควรเพิม่รถเขน็สินคา้ สาํหรับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้จาํนวนมาก  

 3.2  ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังต่อไป  

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะปัจจยัการตลาดที่ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้เคมีเกษตร ของผูบ้ริโภคร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพรเท่านั้น ซ่ึงใน

อนาคต ควรจะมีการสํารวจด้านการตลาด เพื่อนํามาเปรียบเทียบให้ได้รายละเอียดต่างๆ ของคู่

แข่งขนัที่เป็นผูน้าํทางดา้นการตลาดของแต่ละราย เพือ่จะไดเ้ป็นประโยชน์ทางดา้นการแข่งขนัมาก

ขึ้น พร้อมทั้งมีการศึกษาแผนการตลาดของคู่แข่งขนัรายอ่ืนๆ เพื่อนํามาปรับใชเ้ป็นแนวทางการ

สาํเร็จต่อไป  
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แบบสอบถาม 

เร่ือง  การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่คีวามสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

  เคมเีกษตรของผู้บริโภคต่อร้านเขายาวการเกษตร อาํเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

 

คาํช้ีแจง แบบสอบถามในคร้ังน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการเรียนในหลกัสูตร หลักสูตรบริหารธุรกิจ

  มหาบณัฑิต แขนงวชิาการจดัการธุรกิจและการบริการ 1 เพื่อศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสม

  การตลาดที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เคมีเกษตรของผูบ้ริโภคต่อร้านเขายาว

  การเกษตร ตาํบลวิสัยเหนือ อาํเภอเมือง จงัหวดัชุมพร โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ี 

  นาํไปใชป้ระโยชน์กบัร้านเขายาวการเกษตรโดยตรง จึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบคาํถาม

  ตามความคิดเห็นของท่าน โดยขอ้มูลทั้งหมดจะเก็บเป็นความลบั เพื่อประโยชน์ในการศึกษา 

  คร้ังน้ีเท่านั้น  จึงขอความร่วมมือมา ณ ที่น่ี  

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย / หนา้ขอ้ความที่ตรงกบัท่าน 

1. เพศ 

      หญิง     ชาย 

2. อาย ุ 

          20 – 25  ปี    26 ปี – 30 ปี  

      31 ปี – 40   ปี    41 ปี – 50 ปี 

      51 ปี – 60  ปี ขึ้นไป   

3. รายไดต่้อเดือน  

      ตํ่ากวา่ 10,000 บาท   10,000 – 20,000 บาท 

      20,001 – 30,000 บาท    30,001 – 40,000 บาท 

      40,001 – 50,000 บาท ขึ้นไป   

4. การศึกษา  

      ตํ่ากวา่มธัยมตน้    มธัยมตน้ 

      มธัยมปลาย    อนุปริญญา / ปวส. 

      ปริญญาตรี    สูงกวา่ปริญญาตรี 

https://www.stou.ac.th/thai/courses/Master_63/manage_63.asp#management_mas
https://www.stou.ac.th/thai/courses/Master_63/manage_63.asp#management_mas
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5. ประสบการณ์การทาํสวน/ทาํไร่ 

      1-5 ปี   6 – 10 ปี  11 – 15 ปี  15 – 20 ปี 

      มากกวา่ 20 ปีขึ้นไป 

 

ส่วนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมในการซ้ือสินค้า

  ของลูกค้าที่มีต่อร้านเขายาวการเกษตร ตําบลวิสัยเหนือ อาํเภอเมือง จังหวัด

  ชุมพร 

 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย / หนา้ขอ้ความที่ตรงกบัท่าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญัในการคดิเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์/สินค้า 

1. ผลิตภณัฑ/์สินคา้มีช่ือเสียง      

2. คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ/์สินคา้      

3. บรรจุภณัฑท์ี่ไดม้าตรฐาน      

4. ความหลากหลายของผลิตภณัฑ/์ สินคา้ภายในร้าน      

5. ความสวยงามของผลิตภณัฑ/์สินคา้      

6. ผลิตภณัฑ/์สินคา้แปลกใหม่ ไม่ซํ้ ากบัร้านอ่ืน      

7. ผลิตภณัฑ์/สินคา้มีเพียงพอต่อความตอ้งการ

 ของลูกคา้ 

     

ด้านราคา 

1. มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      

2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      

3. มีการกาํหนดราคาเป็นมาตรฐาน      

4. ราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้      

5. มีระยะเวลาการใหเ้ครดิต (สินเช่ือ)      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญัในการคดิเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

6. มีส่วนลดเงินสด/ส่วนลดของสินคา้อยา่ง

 ตรงไปตรงมา 

     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

1. การจดัวางสินคา้แยกออกเป็นหมวดหมู่  

 เขา้ใจง่าย 

     

2. ทาํเล ที่ตั้ง ใกลชุ้มชน เดินทางสะดวก      

3. ป้ายช่ือร้านสงัเกตง่าย สะดุดตา       

ด้านส่งเสริมการตลาด      

1. การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เช่น วทิย ุหนงัสือ  

 ส่ืออินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่ Facebook, line 

     

2. มีการส่งเสริมการตลาดโดยตรง  

 (sale marketing) 

     

3. การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถมสินคา้      

4. ร้านคา้สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆ ของชุมชน      

ด้านบุคลากร (พนักงาน)       

1. พนกังานขายใหค้วามสาํคญัต่อการแนะนาํ 

 รับฟังคาํปรึกษา ในการสัง่ซ้ือ 

     

2. พนกังานมีความรู้ ใหค้วามสาํคญัต่อการ

 แนะนาํ รับฟังและใหค้าํปรึกษา ในการซ้ือ

 สินคา้ 

     

3. พนกังานบริการเป็นกนัเอง ยิม้แยม้ แจ่มใส      

4. พนกังานมีจาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้ริการ      

ด้านกระบวนการ      

1. มีความรวดเร็วในการบริการ      

2. การชาํระเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญัในการคดิเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

3. ส่งมอบสินคา้ถูกตอ้ง และถึงมือลูกคา้

 โดยตรง 

     

ด้านลักษณะทางกายภาพ      

1. การอาํนวยความสะดวกภายในร้านคา้  เช่น 

 ตะกร้าใส่ของ 

     

2. สินคา้ภายในร้านสะอาดตา น่าซ้ือ      

3. ร้านคา้สะอาด บรรยากาศดี ปลอดโปร่ง       

 

ส่วนที ่3 พฤติกรรมการเข้าใช้บริการภายในร้านเขายาวการเกษตร ตําบลวิสัยเหนือ 

  อาํเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย / หนา้ขอ้ความที่ตรงกบัท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียว 

1. ความถี่ในการมาใช้บริการร้านเขายาวการเกษตร  

1-2 คร้ัง/เดือน   3-4 คร้ัง/เดือน   5-6 คร้ัง/เดือน 

7-8 คร้ัง/เดือน   9-10 คร้ัง/เดือน   

2. ช่วงเวลาที่มาใช้บริการร้านเขายาวการเกษตร 

7.00 – 9.00 น.   9.01 – 11.00 น.      11.01 – 13.00 น. 

13.01 – 15.00 น.   15.01 – 17.00 น.    

3. ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง  

       นอ้ยกวา่ 500 บาท    500 - 1,000 บาท          

   1,000 – 5000 บาท   5,001 – 10,000 บาท   

   มากกวา่ 10,000 บาท  
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4. ประเภทสินค้าที่ซ้ือ  

      ปุ๋ ย  สารกาํจดัวชัพชื   สารกาํจดัแมลง    

  สารป้องกนัโรคพชื                ฮอร์โมนพชื              อุปกรณ์และเคร่ืองมือการเกษตร 

5. สาเหตุที่เข้ามาใช้บริการร้านเขายาวการเกษตร 

 5.1 ………สินคา้มีหลากหลายและเพยีงพอต่อความตอ้งการ 

 5.2 ………สินคา้มีราคาถูก 

 5.3 ………พนกังานใหบ้ริการเป็นกนัเอง/ใหค้าํปรึกษา/ใหค้าํแนะนาํดี 

 5.4 ………สินคา้มีคุณภาพ/น่าใช ้

 5.5 ………สินคา้มีช่ือเสียง 

 5.6 ………การเดินทางสะดวกสบาย 

 5.7 ………เคยใชสิ้นคา้ของทางร้านแลว้เห็นผล 

 5.8 ………มีความภกัดีต่อร้านคา้ 

6. วัตถุประสงค์ในการมาร้านค้าแต่ละคร้ัง 

  6.1          ซ้ือสินคา้ 

 6.2          ขอคาํแนะนะ/คาํปรึกษา 

 6.3          ทั้งซ้ือสินคา้และขอคาํแนะนะ/คาํปรึกษา 
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