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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) ศึกษาระดบัความส าคญัของการตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด (2) ศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ผลิตภณัฑปุ๋์ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด (3) เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และ (4) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลกูมงัคุด จงัหวดัตราด 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด 
จงัหวดัตราด จ านวน 7,110 ครัวเรือน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการค านวณตามสูตรของทาโร ยามาเน่ 
ได ้400 ครัวเรือน เลือกตวัอย่างโดยใช้ความน่าจะเป็น ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน และ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ เก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
การทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธีของเชฟเฟ่ และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ระดบัการตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
โดยภาพรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัปานกลาง (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑปุ๋์ยทางใบ ของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด โดยภาพรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายดา้น
พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมา ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดั
จ าหน่าย ตามล าดบั (3) เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด ท่ีมีเพศ สถานภาพ และอายุ แตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ (4) ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการตลาด และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด ไดร้้อยละ 45.80 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05   

 
 
 
ค าส าคัญ  ส่วนประสมการตลาด  การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ จงัหวดัตราด 
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Abstract 
 

 The purposes of this study were: (1) to study the importance level of decision marking 
to buy a foliar fertilizer of mangosteen growers in Trat Province (2) to study the importance level 
of marketing mix factors of foliar fertilizer products in Trat Province (3) to compare the importance 
level of decision making to buy a foliar fertilizer of mangosteen growers in Trat Province classified 
by personal factors; and (4) to study the marketing mix factors influencing decision making to buy 
a foliar fertilizer of mangosteen growers in Trat Province. 
 This study was a survey research.  Population was 7 ,110  mangosteen growers in Trat 
Province. Sample size was determined at 400 samples and selected by multistage sampling method. The 
questionnaire was used as a tool to collect data. Statistics used for data analysis were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t- test, one-way analysis of variance with LSD and multiple 
regression analysis.  
 The results showed that:  (1)  the importance level of decision making to buy a foliar 
fertilizer of mangosteen growers in Trat Province is at moderate (2) the importance level of 
marketing mix factors of foliar fertilizer products in Trat Province was at moderate.  When considering 
each aspect, it was found that product was at highest mean, followed by price, promotion, and 
distribution channel (3) mangosteen growers in Trat Province who were different in gender, status, 
and age showed the difference in decision making level to buy a foliar fertilizer with statistically 
significant at  .05; and (4) the marketing mix factors in term of product, distribution channel and 
promotion  affected the decision making to buy a foliar fertilizer of mangosteen growers in Trat 
Province with statistically significant at .05. 

 
Keywords:  Marketing Mix Factors, Decision Making to buy a Foliar Fertilizer, Trat Province  
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
ประเทศไทยนั้นได้ช่ือว่าเป็นประเทศเกษตรกรรม โดยประชาชนส่วนใหญ่ของ

ประเทศกว่าร้อยละ 50.30 ประกอบอาชีพเกษตรกรรม มีพื้นท่ีถือครองทางการเกษตรทั้งประเทศ 
149,236,233 ไร่ (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2556) ในสมัยก่อนประชากรมีไม่มากนัก 
ทรัพยากรท่ีมีอยูต่ามธรรมชาติก็อุดมสมบูรณ์ เกษตรกรจะท าการผลิตเพียงพอแก่การบริโภคภายใน
ครัวเรือนเท่านั้น แต่ในปัจจุบนัจ านวนประชากรและการแข่งขนัทางการคา้เพิ่มข้ึนทุกปี ในขณะท่ี
ทรัพยากรธรรมชาติมีอยู่อย่างจ ากัด ทรัพยากรท่ีมีอยู่จึงถูกแบ่งปัน ให้กับคนจ านวนมากข้ึน 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเกษตรกรส่วนใหญ่จะถูกจ ากดัให้ใชท้รัพยากรในการผลิตน้อยลง แต่จะตอ้งท า
การผลิตใหไ้ดผ้ลผลิตท่ีมากข้ึน เพื่อใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการภายในประเทศ และการแข่งขนัทาง
การค้าท่ีเพิ่มมากข้ึน การท่ีเกษตรกรจะเพิ่มผลผลิตให้ได้ผลผลิตมากข้ึนโดยการขยายเน้ือท่ีใน
การเกษตร (Extensive Farming) สามารถท าไดย้าก จ านวนประชากรจะเพิ่มมากข้ึนในอตัราท่ีสูง
กวา่ ดงันั้น ขนาดพื้นท่ีถือครองทางการเกษตรเฉล่ียต่อครัวเรือนจึงลดลงทุกปี วิธีการท่ีเกษตรกรจะ
เพิ่มผลผลิตไดใ้ห้เพียงพอต่อความตอ้งการภายในประเทศ และเพื่อรองรับการแข่งขนัทางการคา้ท่ี
เพิ่มมากข้ึนก็คือ การพยายามปรับปรุงประสิทธิภาพในการผลิตให้สูงข้ึน โดยใช้ท่ีดินเท่าเดิม 
(Intensive Farming) ซ่ึงในการปรับปรุงประสิทธิภาพในการผลิตให้สูงข้ึนจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้ง
อาศยั ปัจจยัการผลิตทางการเกษตรเขา้มาช่วย เช่น ปุ๋ย เมล็ดพนัธ์ุพืช ยาปราบศตัรูพืช เคร่ืองจกัรกล
การเกษตร อาหารสัตวฯ์ เป็นตน้ การพฒันาการเกษตรจึงเป็นการพฒันาท่ีมีความส าคญัเป็นอย่าง
มาก  เพราะจะส่งผลใหป้ระชากรส่วนใหญ่ของประเทศใหมี้รายไดสู้งข้ึน  และมีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน  

การท าการเกษตรของประเทศไทย สามารถแบ่งเป็นหลายประเภท ได้แก่ กสิกรรม  
ปศุสัตว ์ประมง และ ป่าไม ้ ในปัจจุบนั เกษตรกรส่วนใหญ่ ท่ีท ากสิกรรม ไดแ้ก่ การท านา การท าไร่ 
ปลูกผกั และการท าสวนผลไม ้เป็นเกษตรกรในหลายภูมิภาคท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัไปตามพื้นท่ี  
ท่ีอาศยัอยู ่เกษตรกรท่ีท านาขา้ว อาศยัตามท่ีราบลุ่ม ภาคกลาง และท่ีราบสูงภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
และท านาด าท่ีภาคเหนือ เกษตรกรท่ีท าไร่ เช่น ปลูกออ้ย ขา้วโพด และมนัส าปะหลงั มีพื้นท่ีท่ีตอ้ง
อาศยัน ้ าฝน เป็นหลกั เกษตรกรท่ีปลูกผกัสามารถท าได้ทัว่ไป ตามพื้นท่ีว่างจากการท านา ท าไร่ 
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เกษตรกรท่ีท าสวนส่วนมากอยูใ่นพื้นท่ีท่ีมีความชุ่มช้ืน เช่น ภาคตะวนัออก ภาคใต ้และภาคเหนือ
บางส่วน เป็นตน้ การท าสวนผลไม ้เป็นการท าการเกษตรท่ีส าคญัประเภทหน่ึงของประเทศไทย 
โดยไมผ้ลสามารถท ารายไดเ้ขา้ประเทศปีละหลายพนัลา้นบาท และผลไมไ้ทยยงัเป็นท่ีนิยมบริโภค
กนัทัว่ไปทั้งในประเทศและต่างประเทศ นอกจากน้ี ความตอ้งการบริโภคผลไมน้บัวนัจะเพิ่มสูงข้ึน 
เน่ืองมาจากสาเหตุหลกัคือ จ านวนประชากรท่ีเพิ่มมากข้ึน และความสนใจในสุขภาพก็มีมากข้ึนดว้ย 
ในการผลิตผลไมถื้อไดว้า่ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีสภาพพื้นท่ีและภูมิอากาศท่ีเหมาะสมต่อการ
ผลิตผลไมเ้มืองร้อนหลากหลายชนิด ตั้งแต่ภาคเหนือจนถึงภาคใต ้ส่วนฤดูกาลให้ผลผลิตผลไม ้
แต่ละชนิดก็ยงัแตกต่างกนัไปในแต่ละสภาพพื้นท่ีของแต่ละภาค จึงเป็นขอ้ดีประการหน่ึงท่ีส่งผล
ให้ประเทศไทยมีผลไมห้ลากหลายชนิดหมุนเวียนออกสู่ตลาดตลอดทั้งปี ผลไมไ้ทยท่ีไดรั้บความ
นิยมในตลาด ไดแ้ก่ ทุเรียน ล าไย เงาะ มงัคุด เป็นตน้  

มงัคุด เป็นผลไมท่ี้มีความส าคญัของประเทศไทยชนิดหน่ึงซ่ึงไดรั้บการยกย่องว่าเป็น
ราชินีของไมผ้ล และเป็นท่ีตอ้งการของตลาด โดยเฉพาะตลาดผลไมส่้งออก จากรายงานส านัก
เศรษฐกิจการเกษตร (2555) พบวา่ปี 2550 - 2554 เน้ือท่ีใหผ้ลผลิตเพิ่มข้ึนจาก 382,545 ไร่ ในปี 2550 
เป็น 409,683 ไร่ ในปี 2554 ในขณะท่ีปริมาณการบริโภคมงัคุดในประเทศมีแนวโน้มลดลงโดย
ระหวา่ง 2550 - 2554 ความตอ้งการบริโภคภายในประเทศลดลงจากปริมาณ 301,008 ตนั ในปี 2550 
เหลือเพียง 36,800 ตนั ในปี 2554 ทั้งน้ีการบริโภคส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปผลสด ประเทศไทยเป็น
ผูผ้ลิตและผูส่้งออกมงัคุดรายใหญ่ของโลก ส่วนใหญ่จะส่งออกในรูปมงัคุดสด การส่งออกมงัคุดสด
และผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึนจากปริมาณ 47,232 ตนั มูลค่า 755.65 ล้านบาท ในปี 2550 เป็นปริมาณ 
109,200 ตนั มูลค่า2,050 ลา้นบาท ในปี 2554  โดยตลาดหลกัของไทยไดแ้ก่ ประเทศจีน ราคามงัคุด
ส่งออกเพิ่มข้ึนจากกิโลกรัมละ 15.52 บาท ในปี 2550 เป็นกิโลกรัมละ 18.65 บาท ในปี 2554 หรือ
เพิ่มข้ึนร้อยละ 3.65 ต่อปี (ส านกังานเศรษฐกิจการเกษตร, 2555) พื้นท่ีปลูกมงัคุดท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 
จงัหวดัจนัทบุรี นครศรีธรรมราช ชุมพร และตราด ตามล าดบั ในการปลูกมงัคุดมีความจ าเป็นในการ
พฒันาผลิตผลให้ตรงความตอ้งการของตลาด โดยเฉพาะตลาดส่งออก การท าให้มงัคุดมีคุณภาพท่ีดี
จ าเป็นตอ้งใชปั้จจยัทางการเกษตร ไดแ้ก่ ปุ๋ยเคมี เพื่อปรับปรุงคุณภาพของผลผลิต เช่นการท าใหข้ั้ว
ของมงัคุดมีสีเขียว หรือในตลาดเรียกมงัคุดหูเขียว ท าให้มงัคุดดูสด ใหม่ ยืดอายุในการขนส่ง หรือ
อยูใ่นตลาดไดน้าน การท าใหผ้วิมีลกัษณะมนัวาว จากการใชปุ๋้ยทางใบ เป็นตน้  

ปุ๋ยเคมีทางการเกษตร จึงเข้ามามีบทบาทส าคัญอย่างมากต่อผู ้ท่ีประกอบอาชีพ
เกษตรกรรม เพราะมีความตอ้งการจะให้ผลผลิตท่ีไดมี้มากข้ึน ปัจจยัในการผลิตพืชผลเพื่อให้ไดรั้บ
ความส าเร็จนั้น นอกจากท่ีจะตอ้งประกอบไปดว้ยลกัษณะทางพนัธุกรรมของพืชเองแลว้ ปัจจยัอ่ืนๆ 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจริญเติบโตของพืช ได้แก่ ดิน ธาตุอาหารพืช ภูมิอากาศ ท าเล ตลอดจนปัจจ ั
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ยดา้นการอารักขาพืช เป็นตน้ ส่วนอุตสาหกรรมปุ๋ยเคมีนั้น เป็นอุตสาหกรรมเคมีภณัฑ์ขั้นปลายท่ี
ตอ้งพึ่งการน าเขา้จากต่างประเทศเกือบทั้งหมด (95%) ส่งผลให้ตน้ทุนการจ าหน่ายปุ๋ยของไทยมกั
เป็นไปตามราคาน าเขา้ ในขณะท่ีการจ าหน่ายปุ๋ยเคมีในประเทศยงัถูกควบคุมราคาโดยกรมการคา้ 
ภายใน นอกจากน้ี ปุ๋ยเคมียงัเป็นสินคา้ท่ีมีความตอ้งการตามฤดูกาล (มีการใช้ปุ๋ยมากท่ีสุด ในช่วง 
ฤดูฝน) และข้ึนอยูก่บัสภาพดินฟ้าอากาศซ่ึงจะมีผลอยา่งมากต่อผลประกอบการของธุรกิจ การผลิต
ปุ๋ยเคมีในไทยเป็นการน าแม่ปุ๋ยมาผสมเพื่อให้ไดป้ริมาณและสัดส่วนของธาตุอาหารตั้งแต่สองธาตุ
ข้ึนไปตามสูตรของแต่ละราย ส่วนการผลิตแม่ปุ๋ยเคมีท าไดเ้พียงบางประเภทและมีก าลงัการผลิตต ่า
เพียง 5.8 แสนตนั/ปี โดยแม่ปุ๋ยท่ีไทยผลิตได ้อาทิ แอมโมเนีย แอมโมเนียมซลัเฟต เป็นตน้ ส่วนการ
น าเข้าปุ๋ยเคมีมีทั้ งแม่ปุ๋ย (สัดส่วน 53% ของปริมาณน าเข้าปุ๋ยเคมีทั้ งหมด) ประกอบด้วย ปุ๋ย
ไนโตรเจน สัดส่วน 37% (น าเขา้จากซาอุดิอาระเบีย กาตาร์ มาเลเซีย และจีน) ปุ๋ยโปแตส สัดส่วน 
15% (น าเขา้จากแคนาดา เบลารุส ชิลี และเยอรมนี) ปุ๋ยฟอสเฟส สัดส่วน 0.4% (น าเขา้จาก ออสเตรเรีย 
จีน สหรัฐฯ และฮ่องกง) ท่ีเหลือ 47% เป็นการน าเขา้ปุ๋ยผสมมาแบ่งบรรจุ โดยมีแหล่งน าเขา้ส าคญั 
คือ จีน รัสเซีย นอร์เวย ์เกาหลีใต ้ฟินแลนด์ เป็นตน้ (นรินทร์ ตนัไพบูลย์, 2559) โดยในปัจจุบนั
ผูผ้ลิตปุ๋ยเคมีในประเทศมีเกือบ 300 ราย ความตอ้งการใชปุ๋้ยเคมีในประเทศเฉล่ียประมาณปีละ 5-6 
ลา้นตนั มูลค่าประมาณ 56,000 ลา้นบาท แบ่งเป็นปุ๋ยสูตร (ปุ๋ยเมด็) 52,000  ลา้นบาท และปุ๋ยทางใบ 
(ปุ๋ยเกล็ด หรือปุ๋ยน ้า) มูลค่าประมาณ 4,000 ลา้นบาท  

จากความส าคญัในการท าการเกษตรเพื่อมุ่งความส าเร็จในยุคปัจจุบนั การลดตน้ทุน
และการเพิ่มผลผลิตจึงมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง หน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีท าให้สามารถเพิ่มคุณภาพ
และผลผลิตก็คือ ปุ๋ยเคมีในรูปของปุ๋ยทางใบ เกษตรกรสามารถท่ีจะน าปุ๋ยทางใบมาใช้ในการเพิ่ม
ผลผลิตและท าให้มีคุณภาพตามความตอ้งการของตลาด อีกทั้งยงัสามารถใชปุ๋้ยทางใบในการบงัคบั
ผลผลิตให้ออกในช่วงเวลาท่ีมีผลผลิตน้อย หรือท่ีเรียกกนัว่า นอกฤดู ท าให้เพิ่มมูลค่า ขายไดร้าคา
มากกว่าช่วงปกติ ปุ๋ยทางใบจึงเป็นปัจจยัท่ีเกษตรกรจ าเป็นตอ้งใช้ในการท าการเกษตรเพื่อการคา้ 
เพื่อให้ไดผ้ลผลิตท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดในช่วงเวลานั้นๆ ซ่ึงผูป้ระกอบการ
ธุรกิจปุ๋ยทางใบ ตลอดจนผูจ้ดัจ  าหน่ายปุ๋ยทางใบไดเ้ห็นโอกาสในการท าธุรกิจ จึงน ากลยุทธ์ทาง
การตลาดต่างๆ เพื่อสามารถแข่งขนัให้ไดส่้วนครองในตลาดปุ๋ยทางใบเพื่อท าการเกษตร กลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีน ามาใช้ในการจ าหน่ายปุ๋ยทางใบ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น การผลิตปุ๋ย 
ทางใบเพื่อตอบสนองความตอ้งการของพืชในช่วงต่างๆ เช่น ช่วงออกดอก ช่วงเร่งท าให้ผลใหญ่  
ท าให้ผลผลิตมีสีตามท่ีตลาดตอ้งการ เป็นตน้ กลยุทธ์ดา้นราคา เช่น การตั้งราคาตามปริมาณของ
ขนาดสินคา้ ราคาซ้ือยกลงั ราคาพิเศษถา้ซ้ือเป็นชุดของสินคา้ เป็นตน้ กลยุทธ์ทางดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย เช่น การจ าหน่ายโดยผ่านตวัแทนจ าหน่ายท่ีเป็นร้านคา้เคมีเกษตรโดยเฉพาะ การขาย
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ผา่นร้านคา้ตามหมู่บา้น การขายผา่นสหกรณ์ หรือมีการจดัหนา้ร้านอยา่งเป็นหมวดหมู่ มีท่ีจอดรถ
สะดวกสบาย เป็นตน้ กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น มีส่วนลด มีแถมของสมนาคุณ มีการ
จดัประชุมใหค้วามรู้เกษตรกร มีการโฆษณาทางวทิย ุเป็นตน้ จากกลยทุธ์ท่ีไดก้ล่าวมาน้ี รวมเรียกวา่ 
ส่วนประสมทางการตลาด คือปัจจยัทางดา้นต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของเกษตรกร จาก
ความตอ้งการท่ีหลากหลายของเกษตรกรในการเลือกใชปุ๋้ยทางใบ และจ านวนของบริษทัท่ีผลิตปุ๋ย
ทางใบท่ีมีอยูม่ากกวา่ 300 รายในทอ้งตลาด การแข่งขนัในตลาดปุ๋ยทางใบ ในไมผ้ลจึงรุนแรงและ
หลากหลาย ในการส่ือสารใหก้บัเกษตรกรผูท่ี้มีอ านาจการตดัสินใจเลือกซ้ือ ท่ามกลางสภาวะท่ีราคา
ผลผลิตทางการเกษตรท่ีผนัแปร เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว เกษตรกรตอ้งเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้และ 
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ เพื่อน าไปใช้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ผูศึ้กษาจึงเลือกศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดมาศึกษา เพื่อน า
ผลท่ีไดม้าปรับใช้ส าหรับการประกอบกิจการผลิตและจ าหน่ายปุ๋ยทางใบ เพื่อพฒันาการตลาดให้
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดง่้าย และสามารถใหผู้ป้ระกอบการไดว้างแผนกลยทุธ์ ผลิตภณัฑปุ๋์ยทางใบได้
ตรงกบัความตอ้งการของเกษตรกร ท าใหเ้กษตรกรสามารถเขา้ถึงข่าวสารขอ้มูลความรู้ เพื่อสามารถ
เลือกใชผ้ลิตภณัฑไ์ดต้รงความตอ้งการและยงัท าใหล้ดตน้ทุน เพิ่มผลผลิต และสามารถผลิต ผลผลิต
ได้ตามความตอ้งการของตลาดและยงัส่งผลต่อประเทศ ท าให้เศรษฐกิจดีข้ึนมีเงินหมุนเวียนใน
ระบบ ท าใหป้ระเทศไทยสามารถส่งออกผลผลิตเพื่อแข่งขนักบันานาประเทศในอนาคต 

จากสาเหตุดงักล่าวขา้งตน้ ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัท่ีผูศึ้กษาให้ความสนใจและเลือกมา
เพื่อเป็นพื้นท่ีศึกษา คือ พื้นท่ีปลูกมงัคุดในจงัหวดัตราด มาท าการศึกษา เน่ืองมาจากจงัหวดัตราดมี
การปลูกมงัคุดมาก คือ ประมาณ 38,268 ไร่ คิดเป็นอนัดบัสองของภาคตะวนัออก รองจากจงัหวดั
จนัทบุรี จงัหวดัตราดเป็นพื้นท่ีราบ ไม่มีบริเวณพื้นท่ีท่ีเป็นภูเขาสูงสามารถเก็บขอ้มูลไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
และยงัเป็นจงัหวดัท่ีมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มพื้นท่ีปลูกมงัคุดในอนาคต และมีการการใช้ปุ๋ยทางใบใน
ปริมาณมากและมีแนวโน้มเจริญเติบโตเพิ่มข้ึนทุกปีอย่างต่อเน่ืองและยงัมีผูป้ระกอบรายใหม่ 
ท่ีสนใจเขา้มาท าธุรกิจน้ีอย่างมากในตลาดปัจจุบนั ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งพฒันาและปรับ 
กลยุทธ์และเลือกใช้ ปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด เพื่อน าไปสู่ความสามารถเพิ่มยอดจ าหน่ายน ามาดว้ยผลประโยชน์สูงสุดต่อ
ธุรกิจ ประกอบกบัผูศึ้กษาซ่ึงเป็นผูท่ี้ท  างานอยูใ่นบริษทัท่ีประกอบธุรกิจเก่ียวกบัการผลิตปุ๋ยทางใบ 
จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด วา่ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด เพื่อจะได้เก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆ ของ
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เกษตรกรและน าผลการศึกษามาเป็นขอ้มูลในการประยกุตใ์ชก้บัการด าเนินธุรกิจของบริษทัในการ
วางแผนทางการตลาดต่อไป 

 

2. วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของการตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด 
จงัหวดัตราด 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผลิตภณัฑ์ปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 

2.3 เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 2.4 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 

 

3. กรอบแนวคดิในกำรศึกษำ 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของ
เกษตรกร ผูป้ลูกมงัคุดจงัหวดัตราด ผูศึ้กษาไดก้ าหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี  
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           ตัวแปรอสิระ    ตัวแปรตำม   
(Independent Variable)                            (Dependent Variable) 

                                                                                                              
 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
         
          
                                    
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

4. สมมติฐำนของกำรศึกษำ 
 

4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร 
ผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด แตกต่างกนั  

4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร 
ผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
 
 

1. เพศ 
2. สถานภาพสมรส 
3. อาย ุ
4. ระดบัการศึกษา 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อปี 

      
 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่ือสารการตลาด 
 

 

 

 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
 

การตัดสินใจซ้ือปุ๋ ยทางใบ 
ของเกษตรกรผู้ปลูกมังคุดจังหวดัตราด 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (4Ps) 
 
 

1. การตระหนกัถึงปัญหา 
2. การหาขอ้มูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 

5.1 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ เกษตรกร ผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด จากการ

ส ารวจสถิติการปลูกพืชเศรษฐกิจท่ีส าคญัจงัหวดัตราด ปี 2557 จ านวน 7,710 ครัวเรือน 
5.2 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด (4Ps)  
5.3  ขอบเขตด้ำนเวลำ  
 ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นเวลา 5 เดือน นบัตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ. 

2561 ถึงเดือน สิงหาคม 2561  
 

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ
สมรส อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อปี 

6.2 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีเจา้ของธุรกิจสร้าง
ข้ึนมา เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเกษตรกรท่ีมีต่อ ผลิตภณัฑ์ปุ๋ยทางใบ ประกอบดว้ย ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาด 

6.3 ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณภาพของสินค้า ความหลากหลายของประเภท
สินคา้ ความหลากหลายของขนาดผลิตภณัฑ์ ความง่ายในการใช้ ความสวยงามของบรรจุภณัฑ์ 
ความสวยงามของส่วนประกอบและวธีิใช ้ช่ือเสียงและภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

6.4 ปัจจัยด้ำนรำคำ ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณ ความเหมาะสมของ
ราคากบัคุณภาพ ราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัปุ๋ยทางใบ ประเภทเดียวกนั มีการให้ส่วนลดตามปริมาณ
การซ้ือ เป็นตน้ 

6.5 ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ไดแ้ก่ ความสะดวกในการหาซ้ือ ความเพียงพอ
ของร้านตวัแทนท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ปุ๋ยทางใบ ความใกล/้ไกลของสถานท่ีจ าหน่าย ความเหมาะสม
ของขอ้มูลและค าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑจ์ากร้านตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ 
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6.6 ปัจจัยด้ำนกำรส่ือสำรกำรตลำด ได้แก่ การโฆษณาท่ีเก่ียวกับการใช้ส่ือต่างๆ         
การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

6.7 กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ประกอบไปดว้ยกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
เลือก และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

6.8 กำรตระหนักถึงปัญหำ หมายถึง การรับรู้ถึงปัญหา ในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ได้แก่ การไม่ได้ใช้ปุ๋ยทางใบ มีผลต่อรายได้ การไม่ได้ใช้ปุ๋ยทางใบส่งผลต่อผลผลิต การใช้ปุ๋ย 
ทางใบเป็นท่ียอมรับในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด เป็นตน้ 

6.9 กำรค้นหำข้อมูล หมายถึง แหล่งส าหรับคน้หาขอ้มูลท่ีใช้ ในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย
ทางใบ ไดแ้ก่ เคยใชปุ๋้ยทางใบ ดว้ยตวัเอง ครอบครัว เพื่อนบา้น คนรู้จกั ร้านคา้ผูจ้  าหน่าย พนกังาน
ส่งเสริมการขาย ส่ือโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา วทิยุ เป็นตน้ 

6.10 กำรประเมินทำงเลือก หมายถึง ปัจจยัท่ีใชป้ระเมินทางเลือก ในการตดัสินใจซ้ือ
ปุ๋ยทางใบ ไดแ้ก่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์ราคา ตราสินคา้ เป็นตน้ 

6.11 กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ไดแ้ก่ เลือก
ด้วยตวัเอง เลือกตามคนท่ีเคยใช้ เลือกตามร้านคา้แนะน า เลือกตามค าแนะน า พนักงานส่งเสริม 
การขาย เลือกตามค าแนะน า เจา้หนา้ท่ีเกษตร เห็นโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ 

6.12 พฤติกรรมหลังกำรซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมหลงักาซ้ือปุ๋ยทางใบ ไดแ้ก่ กลบัมา 
ซ้ือซ ้ า ใชก้็ไดไ้ม่ใชก้็ได ้ลองผลิตภณัฑ ์ท่ีออกใหม่ บอกต่อ ไปยงัร้านคา้, เกษตรกรรายอ่ืนๆ เป็นตน้ 

 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 ท าใหท้ราบถึงลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
7.2 ท าให้ทราบถึงระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผลิตภัณฑ ์

ปุ๋ยทางใบ  
7.3 ท าใหท้ราบถึงระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 
7.4 ผูท่ี้ประกอบธุรกิจ ผลิตปุ๋ยทางใบ สามารถน าผลการวิจยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการ

พฒันาดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด” มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลใน
การตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด ผูศึ้กษาได้
รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งไวด้งัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
3. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
4. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัใชปุ๋้ยทางใบ 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาเก่ียวกบัผูบ้ริโภคในแง่มุมต่างๆ โดยมีผูท่ี้ศึกษา
ไดอ้ธิบายความหมาย ไว ้ดงัน้ี วฒิุ สุขเจริญ (2555: 8) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม
ท่ีเกิดข้ึน ในกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคใดๆ เชิงเศรษฐศาสตร์  ภาวิณี กาญจนาภา (2559: 
92) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กระบวนการในการจดัหาให้ไดม้า ซ่ึงผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ การบริโภคผลิตภณัฑห์รือการบริการ และรวมถึงพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนภายหลงั จากการใช้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการดังกล่าว วิเชียร วิทยอุดม (2555: 3-1) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ
ขบวนการซ่ึงเป็นเร่ืองของปัจเจกบุคคลหรือของกลุ่มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกการใชห้รือการจบัจ่าย
ซ้ือหาสินคา้ และการบริการต่างๆ 
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จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึงการกระท าหรือการแสดงใดๆ ของบุคคล ท่ีมนุษยแ์สดงปฏิกิริยาออกมาซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์ และมีการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอก ซ่ึงเป็นพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือก การซ้ือ และการใชสิ้นคา้และบริการ เพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละคน อาจจะเป็นพฤติกรรมท่ีพึงประสงคห์รือไม่    
พึงประสงคก์ไ็ด ้ทั้งน้ี จะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ และจะมีผลต่อการแสดงออก 

1.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้และบริการต่างๆ เพื่อให้ไดรั้บความพอใจสูงสุดจากงบประมาณท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั (ชีวรรณ 
เจริญสุข, 2557 ) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2560) กล่าวว่าค  าถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO?, WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, 
WHERE?, และ HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ  หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย OCCUPANTS, 
OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS มี
ตารางแสดงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ง 
การใชก้ลยทุธ์การตลาด ใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบั พฤติกรรมผูบ้ริโภค แสดงการประยกุตใ์ช ้
7Os ของกลุ่มเป้าหมาย  และค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคแสดงค าถาม 7 ค าถาม ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2.1  แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  

 
ค าถาม  

(6Ws และ 1H) 
ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1.  ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the  
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 
- ประชากรศาสตร์ 
- ภูมิศาสตร์ 
- จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ 
- พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ย กลยทุธ์ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาด ท่ีเหมาะสม และ
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
(What does the 
consumers buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects)  
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์
กคื็อคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์(Product component)  
ซ่ึงมีความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย 
- ผลิตภณัฑห์ลกั 
- รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ ์ 
ตราสินคา้ รูปแบบบริการ คุณภาพ   
ลกัษณะ นวตักรรม 
- ผลิตภณัฑค์วบ  
- ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
- ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทาง 
การแข่งขนั (Competitive differentiation)   
ประกอบดว้ย ความแตกต่าง ดา้นผลิตภณัฑ ์
บริการ พนกังาน ภาพลกัษณ์ 

3.  ท าไมผูบ้ริโภค 
จึงซ้ือ  
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives)  
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองควา
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
- ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา   
- ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 
- ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
- กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product  
strategies) 
- กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion  
strategies) ประกอบดว้ยกลยทุธ์ 
การโฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและ  
การประชาสัมพนัธ์ 
- กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategies) 
- กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
(Distribution channel strategies) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม  
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

4.  ใครมีส่วนร่วม 
ในการตดัสินใจซ้ือ  
(Who participates in  
the buying) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพล 
ในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  
        - ผูริ้เร่ิม             - ผูมี้อิทธิพล 
        - ผูต้ดัสินใจ       - ผูซ้ื้อ 
        - ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ  
- กลยทุธ์การโฆษณา และ (หรือ)  
กลยทุธ์ การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion strategies) 
โดยใชก้ลุ่มผูมี้อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the  
onsumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น  
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใด 
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลา
ใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ  
- กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) เช่น ท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใด จึงจะ
สอดคลอ้ง กบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
ร้านขายของช า เป็นตน้ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย
(Distribution channel strategies) บริษทั
น าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดย
พิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
(How does the  
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
     - การรับรู้ปัญหา 
     - การคน้หาขอ้มูล 
     - การประเมินผลทางเลือก 
     - ตดัสินใจซ้ือ 
     - ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ  
- กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies)  ประกอบดว้ย 
การโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว และ
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 
เช่น พนกังานขายจะก าหนด 
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 2.1 สามารถน ามาศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อหาวิธี 
ท่ีจะวางแผนกลยทุธ์ ในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ 
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1.3 แบบจ าลองพฤติกรรมการซ้ือ   
การศึกษาถึงตลาดผูบ้ริโภคนั้น ตอ้งท าความเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

จะตอ้งเขา้ใจถึงสาเหตุวา่ท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑต์วัใดตวัหน่ึงนั้น ฟิลลิป 
คอทเลอร์ ไดอ้ธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศยั S-R Theory ในรูปของแบบจ าลอง
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) ค  านาย อภิปรัชญาสกลุ (2558) 

  
     ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
    (Stimulus) 

       ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ 
     (Buyer's Black Box) 

       การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
     (Buyer's Responses) 

ส่ิงกระตุ้นทางการลาด          ลกัษณะของผู้ซ้ือ        การเลือกผลิตภณัฑ ์

     ผลิตภณัฑ ์        ปัจจยัทางวฒันธรรม        การเลือกยีห่อ้ 

     ราคา        ปัจจยัทางสังคม        การเลือกผูข้าย 

     การจดัจ าหน่าย        ปัจจยัส่วนบุคคล        การเลือกเวลาในการซ้ือ 

     การส่งเสริมการตลาด        ปัจจยัดา้นจิตวิทยา        การเลือกปริมาณการซ้ือ 

        ส่ิงกระตุ้นอืนๆ          กระบวนการตัดสินใจซ้ือ     

     เศรษฐกิจ        ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้     

     เทคโนโลยี        การแสวงหาขอ้มูล     

     การเมือง        การประเมินทางเลือก     

     วฒันธรรม        การตดัสินใจซ้ือ     

         ความรู้สึกหลงัการซ้ือ     
              

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา:  ค านาย อภิปรัชญาสกลุ (2558) 

 
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค แสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจ

ซ้ือผลิจภณัฑโ์ดยมีจะเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้(Stimulus) ท่ีผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 
(Buyer ‘s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิต ไม่สามารถคาดคะเนได ้เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึง
ส่ิงกระตุน้และเกิดความตอ้งการแลว้จึงจะเกิดการซ้ือหรือการตอบสนอง (Response) ข้ึนโดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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1.3.1 ส่ิงกระตุ้นภายนอกของผู้ ซ้ือ (Stimulus) ส่ิงท่ีกระตุ้นความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคอาจเกิดจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง เช่น ความหิว ความกระหาย หรืออาจเป็นส่ิง
กระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอก ซ่ึงไดแ้ก่ส่ิงกรกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ส่วนมากนกัการตลาด
จะให้ความส าคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยพยายามจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก โดยเฉพาะส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดใหส้ามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ข้ึน 

 1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมและจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วน
ประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา ส่ิงกระตุน้
ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด หากเขา้ใจถึงความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ แลว้ยอ่มจะเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถจะกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการ
ได ้

 2) ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimuli) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ จะเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารและไม่สามารถควบคุมส่ิงเหล่าน้ีได ้ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ ส่ิงกระตุน้ทาง
เทคโนโลย ีส่ิงกระตุน้ทางกฎหมาย และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  

1.3.2 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Black Box) กล่องด าหรือความรู้สึก 
นึกคิดของผูซ้ื้อ เป็นส่วนท่ีไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัดา้น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา และยงัไดอิ้ทธิพลมาจาก 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer decision process) ท่ีประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
การตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงั
การซ้ือ  

1.3.3 การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Response) การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือ
การตดัสินใจซ้ืออของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเร่ืองการเลือกผลิตภัณฑ์ ท่ีจะมา
ตอบสนองความตอ้งการ การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือก
ปริมารการซ้ือ เป็นตน้ 
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2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 

2.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย  

5 ขั้นตอน คือ การตระหนกัถึงความตอ้งการ การเสาะหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ จะเห็นไดช้ดัวา่กระบวนการซ้ือ เร่ิมตน้ค่อนขา้งยาวนาน กว่าการซ้ือจริง
จะเกิดข้ึน และต่อเน่ืองไปจนถึงหลงัการซ้ือ 

 

  
 

ภาพท่ี 2.2 โมเดล 5 ขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

2.1.1 การตระหนักถงึความต้องการ 
 กระบวนการซ้ือจะเ ร่ิมต้น ท่ีการตระหนัก ถึงความต้องการ (Need 

Recognition) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการของตวัเอง เม่ือผูซ้ื้อรับรู้
ถึงความแตกต่างระหว่างสภาวะท่ีแทจ้ริง (Actual State) ของตน และสภาวะท่ีปรารถนา (Desire 
state) ความตอ้งการถูกกระตุน้จาก ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความหิว ความกระหาย 
เพศสมัพนัธ์ ท่ีเพิ่มข้ึน จนถึงระดบัท่ีสูงพอท่ีจะกลายเป็นแรงขบั ความตอ้งการยงัเกิดจากการกระตุน้
จากส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli)  

2.1.2 การค้นหาข้อมูล  
 ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการกระตุน้อาจจะเสาะหาขอ้มูลเพิ่มข้ึนหรือไม่กไ็ด ้ถา้แรงขบั

ของผูบ้ริโภคมีมากและมีสินคา้ท่ีเป็นท่ีพึงพอใจอยู่ใกลมื้อ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือทนัที ไม่เช่นนั้น
ผูบ้ริโภคจะเก็บความตอ้งการนั้นไวใ้นความทรงจ า หรือเสาะหาขอ้มูล (Information Search) ท่ี
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการนั้น  

 
 

การตระหนักถึง

ความต้องการ 

(Need 

Recognition)

การค้นหาข้อมูล 

(Information 

Search)

การประเมิน

ทางเลือก 

(Alternative 

Evaluation)

พฤตกิรรมหลงั

การซ้ือ 

(Post - purchase 

Behavior)

การตดัสินใจซ้ือ 

(Purchase 

Decision)
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 ในขั้นน้ี ผูบ้ริโภคอาจให้ความสนใจกบัขอ้มูลมากข้ึน เท่าท่ีจะหาได ้หรือ
อาจจะเสาะหาขอ้มูลอยา่กระตือรือร้น ผูบ้ริโภค สามารถรับขอ้มูลไดจ้ากหลายแหล่ง ทั้งแหล่งบุคคล 
(Personal Sources) เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนคุน้เคย แหล่งพาณิชย ์(Commercial Sources) 
เช่น โฆษณา พนกังานขาย ผูจ้ดัจ  าหน่าย บรรจุภณัฑ์ การจดัแสดงสินคา้ เวปไซต ์แหล่งสาธรณะ 
(Public Sources) เช่น ส่ือมวลชน องค์กรคุม้ครองผูบ้ริโภค และจากประสบการณ์ (Experiential 
Sources ) เช่น การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลเหล่าน้ี แตกต่างกนั
ตามผลิตภณัฑ์และผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภครับขอ้มูลจากแหล่งพาณิชยม์ากท่ีสุด ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ี
นกัการตลาดควบคุมได ้อย่างไรก็ตามแหล่งขอ้มูลท่ีมีหระสิทธิผลมากท่ีสุด คือ แหล่งบุคคล โดย
ปกติแหล่งพาณิชย์แจ้งข่าวสาร Inform)ให้ผู ้ซ้ือ แต่แหล่งบุคคล จะช่วยประเมิน (Evaluate) 
ผลิตภณัฑใ์หก้บัผูซ้ื้อ  

 บุคคลมกัจะสอบถามเพื่อขอค าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการจาก
บุคคลอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นเพื่อน ญาติ คนคุน้เคย ผูเ้ช่ียวชาญต่างๆ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งให้ความ
สนใจอยา่งมากต่อการสรางแหล่งข่าวสาร แบบปากต่อปาก (Word of mouth sources) แหล่งขอ้มูลน้ี
มีข้อดี 2 ประการคือ ประการแรก ท าให้เกิดความมั่นใจ การพูดปากต่อปากเป็นวิธีการเสริม
การตลาดเพียงอยา่งเดียวท่ี เก่ียวกบัผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภค และเพื่อผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค มีความภคัดี
และพอใจในตราผลิตภณัฑ ์ท่ีพูดอวดเก่ียวกบัธรกิจท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีทุกธุรกิจปรารถนา  ไม่เพียงแต่
ลูกคา้ท่ีมีความพงัพอใจจะซ้ือซ ้ าแต่ลูกคา้เหล่านั้นยงัพูดถึงบริษทั ประการท่ี 2 ตน้ทุนใสการสร้าง
ความพึงพอใจและตน้ทุนในการเปล่ียนลูกคา้ใหก้ลายเป็นผูส้นบัสนุน (Advocates) ค่อนขา้งนอ้ย  

2.1.3 การประเมินทางเลือก  
 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึงวิธีการท่ีผูบ้ริโภค

ใช้ขอ้มูลท่ีมี น ามาประเมินตราผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในกลุ่มตราผลิตภณัฑ์ท่ีเลือก โดยผูบ้ริโภคไม่ใช้
กระบวนการประเมินง่ายๆ เพียงกระบวนการเดียวในสถานการณ์การซ้ือทุกสถานการณ์ 

 ผูบ้ริโภค มีทศันคติต่อตราท่ีแตกต่างกัน โดยผ่านกระบวนการประเมิน
ทางเลือกการซ้ือจากลกัษณะส่วนตวัของผูบ้ริโภคและสถานการณ์การซ้ือนั้น ในบางกรณีผูบ้ริโภค
จะพิจารณาอย่างรอบคอบ และคิดอย่างมีเหตุผล หรือบางกรณีผูบ้ริโภคอาจไม่ประเมินทางเลือก
หรือประเมินน้อยมาก เน่ืองจาก เป็นการซ้ือจากการกระตุ้น และเป็นไปได้ตามสัญชาติญาณ 
บางคร้ังผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือโดยตวัของผูบ้ริโภคเอง บางคร้ังเป็นไปตามเพื่อน จากค าแนะน าท่ี
ใหก้บัผูบ้ริโภค หรือจากพนกังานขายท่ีใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัการซ้ือ 
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2.1.4 การตัดสินใจซ้ือ 
 ความตั้ งใจซ้ือ (Intention) และการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ของ

ผูบ้ริโภคอาจถูกขั้นกลางดว้ยทศันคติของผูอ่ื้น และปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง ทศันคติของ
ผูอ่ื้น (Attitude of Other) อาจมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีคาดไม่ถึง (Unexpected 
Situational Factors) กมี็ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น รายไดท่ี้คาดว่าจะไดรั้บ ราคาและประโยชน์ของ
สินคา้ท่ีคาดหวงั 

2.1.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ  
 หลงัจากการซ้ือสินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคอาจรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์

นั้น และท าให้เกิด พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ส่ิงท่ีน ามาพิจารณาก็คือ การ
พิจารณาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหวงัของผูบ้ริโภค (Consumer Expectations) และการ
รับรู้ถึงผลการปฏิบติังานของสินคา้ (Product Perceived Performance) ถา้สินคา้ปฏิบติังานไดต้  ่ากว่า
ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกผิดหวงั ถา้สินคา้ปฏิบติังานไดต้ามความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึก
พอใจ ถา้สินคา้ปฏิบติังานไดสู้งกวา่ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้ประทบัใจ 

2.2 ปัจจยัส าคญัทีม่ีอทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
ลกัษณะของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยั

ส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา  ค  านาย อภิปรัชญาสกลุ (2558) ซ่ึงแยกอธิบายไดด้งัน้ี 
2.2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) 
 ปัจจยัดา้นวฒันธรรมประกอบดว้ย วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่มย่อย 

และชั้นทางสังคม โดยวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดขั้นพื้นฐาน เป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของบุคคล  ต่อสินคา้โดยการใช้สินคา้เกิดการรับรู้ (Perceptions) ถึงยี่ห้อสินคา้ตั้ งแต่ 
เด็กจนโต มีความชอบ (Preferences) ต่อสินคา้บริการท่ีเห็น และก่อให้เกิดพฤติกรรมโดยผ่าน
กระบวนการทางสังคม ครอบครัว โรงเรียน และอ่ืนๆ ในขณะท่ีวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย เป็นส่วนหน่ึง
ของวฒันธรรมพื้นฐาน เป็นลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกนัภายในกลุ่มและอยูใ่นสังคมขนาดใหญ่ท่ีมี
ความซบัซอ้นมาก มีรากฐานมาจาก เช้ือชาติ ศาสนา ถ่ินท่ีอยู่ทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ส่วนชั้น
ทางสังคม หมายถึง การท่ีมีการจดัล าดบัของบุคคลต่างๆออกเป็นกลุ่ม โดยอาศยัเกณฑห์ลายๆ อยา่ง
รวมกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกูลหรือชาติก าเนิด ต าแหน่งหน้าท่ี และการศึกษาเป็นตน้  
ซ่ึงชั้นทางสังคมน้ีจะมีการเรียงล าดบัจากสูงไปต ่า และบุคคลท่ีถูกจดัใหอ้ยูใ่นชั้นต่างๆ ในสังคมมกั
มีสักษณะพฤติกรรมและการบริโภคท่ีคลา้ยคลึงกนั และจะมีการเปล่ียนแปลงชั้นทางสงัคม ขั้นหรือ
ลงไดต้ลอดเวลา 
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2.2.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social factors) 
 สังคมจะเป็นหน่วยยอ่ยของวฒันธรรม ดงันั้น จึงเป็นอีกปัจจยั หน่ึงท่ีจะเขา้

มาเก่ียวขอ้งกบัชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค ตลอดจนเขา้ไปมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นสังคมประกอบไปดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ  
โดย กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) หมายถึง กลุ่มบุคคลทุกกลุ่มในสังคม ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่บทบาทและสถานภาพ (Roles and statuses) ประกอบไปด้วย 
กิจกรรมท่ีบุคคลถูกคาดหวงัจากบุคคลอ่ืนท่ีอยู่รอบๆ ตวัเขาซ่ึงจะมีผลในการชกัจูงพฤติกรรมการ
ซ้ือของเขา นกัการตลาดจะตระหนกัถึงความสามารถท่ีซ่อนเร้นอยูใ่นสินคา้ให้กลายเป็นสัญลกัษณ์
ของสถานภาพ ซ่ึงกจ็ะแตกต่างกนัไปในแต่ละชั้นสงัคมดว้ย   

2.2.3 ปัจจัยด้านส่วนบุคคล (Personal factors) 
 ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลจะไดแ้ก่ อาย ุวงจรชีวิต ครอบครัว อาชีพ สถานการณ์

ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิต และบุคลิกภาพ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี ช่วงอายท่ีุ
แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีต่างกนั วงจรชีวิตครอบครัว เป็นล าดบัขั้นตอนการ
ด าเนินชีวิตของบุคคล ซ่ึงทศันคติและพฤติกรรมมีแนวโน้มค่อยๆ เปล่ียนไป อนัเป็นผลเกิดข้ึน
เน่ืองจาก พฒันาการดา้น วฒิุภาวะ ประสบการณ์ รายได ้และฐานะของบุคคลนั้น วงจรชีวิตมนุษยมี์
อิทธิพลอย่างยิ่งต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่วนอาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความ
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั สถานะทางเศรษฐกิจจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ รายไดจ้บัจ่ายของผูบ้ริโภค ซ่ึงหมายถึงรายไดสุ้ทธิของผูบ้ริโภคหลงัจากท่ีเก็บ
จ านวนหน่ึงไวเ้ป็นเงินออม แลว้จะเป็นเงินท่ีผูบ้ริโภคมีไวเ้พื่อการจบัจ่าย อ านาจในการกูย้ืมและ
สถานการณ์ทางเศรษฐกิจขณะนั้ นๆ ของประเทศ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
แนวโนม้ท่ีจะตอ้งการขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ประเภทของผลิตภณัฑ ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
แตกต่างกนั รูปแบบการด ารงชีวิต ข้ึนอยู่กบัวฒันธรรม ชั้นสังคม และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 
การเลือกบริโภค หรือการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ข้ึนอยูก่บัการด ารงชีวิตของแต่ละบุคคล ข้ึนอยู่
กบั ความสนใจ ทศันคติ และความคิดเห็นของแต่ละบุคคลซ่ึง หมายถึง ลกัษณะทางจิตวิทยาของ
บุคคล ซ่ึงแต่ละคนมีลกัษณะเฉพาะของตนเองท่ีแตกต่างกัน อันจะน าไปสู่การตอบสนองต่อ
ส่ิงแวดลอ้มในรูปแบบเดียวกนัเสมอ เน่ืองจากบุคลิกภาพเป็นลกัษณะเฉพาะบุคคล ท าใหค้นมีความ
แตกต่างกนั แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง หมายถึง ผลรวมของความคิดและความรู้สึกทั้งหมด ท่ีบุคคล
มองตวัเองวา่มีลกัษณะเป็นอยา่งไร เคยเป็นอยา่งไร และหวงัวา่จะใหเ้ป็นอยา่งไร  
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2.2.4 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological factors) 
 การเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้น

จิตวิทยา ไดแ้ก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ และทศันคติ โดยแรงจูงใจ (Motivation) 
ในทางจิตวิทยาเช่ือกนัว่า การเกิดพฤติกรรมของมนุษยต์อ้งมีส่ิงจูงใจเป็นตวักระตุน้ ให้เกิดความ
ตอ้งการและเกิดพฤติกรรมต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการนั้น โดยมาสโลว์กล่าวว่า ความ
ตอ้งการของคนเราอาจเกิดข้ึนไดพ้ร้อมๆกนั หลายขั้นตอน แต่ละคนจะพยายามตอบสนองความ
ตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดหรือมากท่ีสุดก่อน เม่ือบุคคลไดส่ิ้งท่ีมาบ าบดัความตอ้งการแลว้ ความจ าเป็น
ในส่ิงนั้นจะหมดไป  

จากทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ และปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ พบว่า การท่ีผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนันั้น มีสาเหตุ
มาจากหลายๆ ปัจจยั ดงันั้น ผูศึ้กษา จึงน าทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ และ ปัจจยัส าคญัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค มาประกอบการศึกษาว่ามีปัจจยัใดบา้งท่ีท าให้เกษตรกร 
ผูป้ลูกมังคุด จังหวดัตราด มีการตัดสินใจซ้ือ ท่ีแตกต่างกัน และมีปัจจัยใดบ้างท่ีเกษตรกรใช้
ประกอบการพิจารณาเพื่อตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 

 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
3.1 แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 

ในการศึกษาเร่ืองแนวคิด และทฤษฎีส่วนประสมการตลาด มีนกัการตลาดไดศึ้กษา 
เร่ืองน้ีเพื่อเขา้ใจผูบ้ริโภคได ้ดียิง่ข้ึน โดยจะกล่าวถึงแนวคิดของ Kotler (2012) ซ่ึงไดใ้หค้วามหมาย
ของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่าเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือหรือกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีองคก์รใช ้
ในการปฏิบติักบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายเพื่อใหบ้รรลุตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ร 

3.2 ส่วนประสมการตลาด  (4P's Product Marketing Mix) 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ ชุดเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงองคก์รใช้

เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้(เพลินทิพย ์โกเมศโสภา, 2554) เราอาจ
แยกเป็น 4 องค์ประกอบอย่างกวา้งๆ คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่ายและ 
การกระจายสินคา้ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทั้งหมดน้ีนกัการตลาดเรียกสั้นๆ 
วา่ 4Ps 
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3.2.1  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีน าเสนอเพื่อตอบสนองความจ าเป็น

หรือความตอ้งการของตลาดให้ไดรั้บความพึงพอใจ  จากความหมายน้ี ผลิตภณัฑ ์จึงมีความหมาย 
ท่ีกวา้ง ครอบคลุมถึงทุกส่ิงทุกอยา่ง ท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็น และความตอ้งการของตลาด 
หรือผูบ้ริโภคได้ โดยครอบคลุมถึงสินค้า (Goods) ซ่ึงเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีตัวตนจับต้องได้ เช่น 
รองเทา้ อาหาร โทรศพัท์ บริการ (Service) ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตนจบัตอ้งไม่ได ้เช่น การ 
ตดัผม การชมคอนเสิร์ต บุคคล (Person) เช่น นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง ดารา นกัร้อง นกัการเมือง สถานท่ี 
(Place) เป็นสถานท่ีท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคในแง่ใดแง่หน่ึงได้ เช่น เพื่อการพกัผ่อน 
สถานท่ีทางประวติัศาสตร์ เป็นตน้ และแนวความคิด (Idea) เป็นแนวความคิดท่ีสามารถเป็นท่ี
ยอมรับได้ของผูบ้ริโภค เช่น นโยบายพรรคการเมือง การรณรงค์ไม่สูบบุหร่ี การรณรงค์ความ
ประหยดั 

 เม่ือพิจารณา ส่ิงท่ีสามารถ ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค แล้ว 
สามารถแยกผลิตภัณฑ์ได้เป็น 3 ระดับ ดังน้ี ผลิตภัณฑ์พื้นฐาน (Generic Product) หมายถึง 
ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ ความแตกต่างเฉพาะตวัของผลิตภณัฑ ์(Specific Product) ผลิตภณัฑ์
ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ ตอ้งแตกต่างจากยี่ห้ออ่ืนๆ ไม่ทางใดก็ทางหน่ึง เช่น ขนาด ประสิทธิภาพการท างาน 
รูปร่าง คุณภาพ ตรายี่ห้อ หีบห่อ เป็นต้น และผลิตภัณฑ์โดยรวม (Total Product) หมายถึง
องคป์ระกอบต่างๆ ของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภค ควรจะไดรั้บจากการซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึงๆ  

 โดยมีระดบัของผลิตภณัฑ ์(Product Levels) สามารถ แบ่งเป็น 5 ระดบั ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) ประโยชน์พื้นฐานท่ีส าคญั รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 
(Tangible or Formal Product) ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถจับตอ้งได้ ประกอบด้วย 
ระดับคุณภาพ รูปร่างลักษณะ การออกแบบ บรรจุภัณฑ์ ช่ือตราสินค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง 
(Expected Product) คุณสมบติัหรือเง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัว่าจะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ หรือเป็น
ขอ้ตกลงในการซ้ือสินคา้ ผลิตภณัฑเ์พิ่ม (Augmented Product) ผลประโยชน์เพิ่มเติมท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บ
ควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้นั้นๆ เช่น การให้บริการติดตั้ง การขนส่ง และการรับประกนั ผลิตภณัฑ ์
ท่ีมีโอกาส (Potential Product) การน าเสนอประโยชน์เพิ่มเติมอ่ืนๆ ท่ีคาดว่าเป็นท่ีตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในอนาคต ทั้งน้ีเพื่อสร้างความประหลาดใจและประทบัใจ เป็นการพฒันาลกัษณะใหม่ๆ
ของผลิตภณัฑ ์
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 ความส าคญัของผลิตภณัฑอี์กอยา่งหน่ึงคือ ตราสินคา้ หมายถึง พนัธสัญญา 
ของเจา้ของสินคา้ในอนัท่ีจะมอบประโยชน์ (Benefit) และบริการท่ีดีให้กบัผูบ้ริโภค ตราสินคา้ ไม่
เพียงมีหน้าท่ีบอกว่าสินคา้นั้นมีช่ือเรียกอย่างไรเท่านั้น ยงับอกถึงภาพลกัษณ์ของผูท่ี้เป็นเจา้ของ 
อีกดว้ย ส่วนบรรจุภณัฑ ์คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการออกแบบและการพฒันาภาชนะบรรจุเพื่อรองรับ 
หรือห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์โดยหนา้ท่ีส าคญัของบรรจุภณัฑน์อกจากห่อหุม้เพื่อปกป้องสินคา้แลว้ ยงัเป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีส าคญัหลายประการดงัต่อไปน้ี เช่น จูงใจผูบ้ริโภค กรณี “Self Service” 
เม่ือเวลาอยูบ่นชั้นวางสินคา้ บรรจุภณัฑจ์ะตอ้งสามารถ ขายตนเอง ในขณะท่ีมีคู่แข่งอยูเ่ตม็ชั้นวาง 
โดยหีบห่อจะท าหน้าท่ี ดูน่าสนใจ บอกลกัษณะของสินคา้ได้ สร้างความมัน่ใจให้กบัผูบ้ริโภค 
กระทั่งน าไปสู่การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้านั้ น สร้างความรู้สึกดีให้กับผูบ้ริโภค (Consumer 
Affluence) ทั้งน้ี ผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่ายแพงข้ึนเล็กน้อยเพื่อแลกกบัสินคา้ท่ีอยู่ในบรรจุภณัฑ์ท่ีดูดี  
ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกภูมิใจท่ีไดเ้ป็นเจา้ของ และเกิดความรู้สึกท่ีดี สร้างภาพพจน์ท่ีดีให้เกิดกบัตรา
สินคา้และกิจการ (Company and Brand Image) เพิ่มโอกาสให้กับธุรกิจจากนวตักรรมใหม่ด้าน
บรรจุภณัฑ์ (Innovation opportunity) ส่วนฉลาก (Lebel) หมายถึง ขอ้มูลท่ีผูป้ระกอบการบอกกบั
ผูบ้ริโภค ขอ้มูลดงักล่าวอาจเกิดจากผูป้ระกอบการตอ้งการบอกเองส่วนหน่ึง และเกิดจากกฎหมาย
บงัคบัอีกส่วนหน่ึง ฉลาก มกัตอ้งมีการปรับปรุงเพื่อให้ดูทนัสมยัอยู่เสมอ อาจกล่าวไดว้่าคู่แข่งใน
ตลาดมีอิทธิพลสูงต่อการปรับปรุงฉลากทั้งในแง่รูปแบบสีสัน ตลอดจนขอ้ความบนฉลาก 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์พบว่า คุณสมบติั
ของผลิตภณัฑท่ี์ส าคญัและผูผ้ลิตสินคา้หรือผูป้ระกอบการควรให้ความใส่ใจ ก็คือ ปัจจยัทางดา้น
คุณภาพของผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัประสิทธิภาพการท างานและวดัความคงทน
ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงหากผลิตภณัฑ์ของเรามีคุณภาพท่ีดีกว่าคู่แข่งก็มกัจะสร้างความพึงพอใจให้กบั
ลูกคา้ไดม้ากกว่าเช่นกนั ในดา้นรูปลกัษณ์ของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) ท่ีลูกคา้
สามารถมองเห็น รับรู้และสัมผสัได้ดว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 ในดา้นราคา (Price) ของสินคา้ ซ่ึงคือ
มูลค่าท่ีลูกคา้ยอมจ่ายเพื่อแลกกบัคุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บ (Perceived Value) และตอ้ง
ไม่เกินอ านาจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคด้วย ในด้านของช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือตราสินคา้ 
(Brand) หมายถึง ส่ิงซ่ึงใชเ้ป็นสัญลกัษณ์ท่ีใชเ้พื่อระบุถึงความเป็นตวัตนของสินคา้หรือบริการของ
ผูข้ายรายใดรายหน่ึง และน าไปใชใ้นการจ าแนกลกัษณะท่ีแตกต่างจากของคู่แข่ง 
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 ด้านสีของผลิตภณัฑ์ (Color) บรรจุภณัฑ์ (Packaging) และการออกแบบ
(Design) ของสินคา้เป็นส่ิงท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ และเป็นส่วนท่ีช่วยส่งเสริมให้เกิด
แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ ผูผ้ลิตจึงควรจดัทาบรรจุภณัฑแ์ละออกแบบสินคา้ให้มีความโดดเด่นเป็น
ท่ีสะดุดตาแก่ผูบ้ริโภค และตรงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคด้วย อีกทั้ งหากสินคา้นั้ นมีการ
รับประกนั (Warranty) จะเป็นตวัช่วยในการสร้างความมัน่ใจและลดความเส่ียงในการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคโดยเฉพาะการซ้ือสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง ในส่วนของการใหบ้ริการ (Service) แก่ผูบ้ริโภค หาก
ผูผ้ลิตหรือผูข้ายรายใดมีการบริการท่ีดี บริการวอ่งไว เป็นท่ีถูกใจของลูกคา้ กจ็ะสามารถดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ใหม้าซ้ือสินคา้หรือบริการไดม้ากกวา่คู่แข่งท่ีไม่มีการบริการท่ีดี 

 ด้านวัตถุดิบ (Raw Material) ผูผ้ลิตจะต้องท าการตัดสินใจในเร่ืองของ 
การเลือกใชช้นิดของวตัถุดิบในการผลิตท่ีจะส่งผลต่อคุณภาพของสินคา้และมีผลต่อเน่ืองไปถึง
ความพึงพอใจของลูกคา้ โดยตอ้งค านึงถึงในเร่ืองของตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการ
จดัหาวตัถุดิบดว้ย ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์(Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์(Product 
Liability) ในเร่ืองเก่ียวกบัความปลอดภยัของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งให้ความใส่ใจและ
ด าเนินกิจการโดยมีจริยธรรม หากเกิดความไม่ปลอดภยัแก่ลูกคา้หรือสังคม และส่ิงแวดลอ้มไดรั้บ
ผลกระทบจากการด าเนินกิจการก็จ  าเป็นท่ีจะตอ้งแสดงรับผิดชอบ และกิจการควรจะมีการก าหนด
มาตรฐาน (Standard) ในการผลิตข้ึนเพื่อควบคุมคุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้ต่อผูบ้ริโภค
ได ้

3.2.2  ด้านราคา (Price)  
 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปล่ียน เพื่อให้ไดม้าซ่ึง

ผลิตภณัฑ์ (สินคา้หรือบริการ) โดยผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนั ราคาเป็นปัจจยัหน่ึงของส่วนประสม
การตลาดท่ีก่อใหเ้กิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค หากประเมินว่า ผลิตภณัฑน์ั้นมีมูลค่า (Value) และ
ก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะสมกับราคาหรือจ านวนเงินท่ีจ่ายไป มูลค่า (Value) 
หมายถึง ผลของการประเมินท่ีก าหนดในรูปเงินตราท่ีสามารถสร้างความพีงพอใจให้แก่ผูป้ระเมิน 
ในท่ีน้ี หมายถึง ลูกคา้ อรรถประโยชน์ (Utility) ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑน์ั้นๆ ว่าน าไป
ท าอะไรไดบ้า้ง ดา้นราคามีความส าคญัต่อกิจการ เพราะราคาเป็นตวัก าหนดความตอ้งการของตลาด
เป้าหมาย และจะส่งผลต่อรายไดแ้ละก าไรของกิจการได ้จึงท าให้กิจการตอ้งให้ความสนใจในการ
ก าหนดราคา เพราะมีความส าคญัต่อการอยู่รอด การเจริญเติบโตของกิจการ นอกจากน้ี ยงัใชเ้ป็น 
กลยุทธ์ส าหรับการแข่งขนัหรือการสร้างส่วนครองตลาดของกิจการได้ ราคามีความส าคญัต่อ
เศรษฐกิจ เพราะเป็นพื้นฐานในการจดัสรรทรัพยากรและปัจจยัการผลิต จึงใชเ้ป็นตวัก าหนดทิศทาง
ของการลงทุน และการเคล่ือนยา้ยของปัจจยัการผลิต (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2559) 
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 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Strategy) ในการก าหนด
ราคา ตอ้งค านึงถึงความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ ผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด การก าหนดราคาสูงก่อให้เกิดภาพพจน์ท่ีดีต่อผลิตภณัฑ์ ขณะเดียวกนั 
การก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ใหม่สูง เป็นการชกัจูงคู่แข่งให้เขา้มาสู่ตลาดไดเ้ร็วข้ึน และการพฒันา
ผลิตภณัฑอ์าจตอ้งเปล่ียนแปลงราคา หรือการส่งเสริมการตลาดใหส้อดคลอ้งกนัดว้ย 

 อีกนยัหน่ึง การเลือกช่องทางจดัจ าหน่ายตอ้งสอดคลอ้งกบัการก าหนดราคา
สูงหรือต ่าดว้ย สินคา้สะดวกซ้ือ โดยทัว่ไปการก าหนดราคาต ่าจะมีการจดัจ าหน่ายอย่างกวา้งขวาง  
ขณะท่ีผลิตภณัฑท่ี์ก าหนดราคาสูง ตอ้งเลือกช่องการจดัจ าหน่ายเฉพาะ การส่งเสริมการตลาดของ
ผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด แตกต่างกนัไป ตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่งผลต่อค่าใชจ่้ายในการส่งเสริม
การตลาด และส่งผลต่อการก าหนดราคาดว้ย ในขณะท่ีตน้ทุนเป็นปัจจยัพื้นฐานในการก าหนดราคา 
โดยการรวมตน้ทุนท่ีเก่ียวขอ้งบวกก าไรเป็นราคาขาย แต่ตน้ทุนท่ีต ่ากว่าย่อมได้เปรียบ ดังนั้ น
การศึกษาถึงโครงสร้างตน้ทุนนอกเหนือจากการก าหนดตน้ทุนรวม มาจากตน้ทุนคงท่ี ตน้ทุน 
ผนัแปร และตน้ทุนก่ึงผนัแปร แลว้ยงัตอ้งค านึงถึงปริมาณการผลิตท่ีก่อใหเ้กิดตน้ทุนต ่าสุด  

 โดยการตั้งราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด เป็นการตั้งราคา เพื่อให้ผูบ้ริโภค
ไดซ้ื้อ ผลิตภณัฑม์ากข้ึน โดยการตั้งราคาดงัน้ี การตั้งราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing) เป็นการตั้ง
ราคาสินคา้ท่ีเด่นๆ ให้ต  ่ากว่าตน้ทุนหรือต ่าเป็นพิเศษเพื่อดึงดูดหรือล่อใจลูกคา้ให้เขา้ร้านและ 
ซ้ือสินคา้อ่ืนๆ ดว้ย การลดราคาจากราคาปกติ (Cent-off Promotion) เป็นการกระตุน้การซ้ือโดย 
การขายลดราคาจากราคาปกติ การคืนเงิน (Cash Rebate) เป็นการใหสิ้ทธิในการคืนเงินจ านวนหน่ึง
ให้กบัลูกคา้ ถา้ซ้ือสินคา้ภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้การรับประกนัการคืนเงิน (Money Refund) 
ผูข้ายให้ประกนัคุณภาพสินคา้ โดยลูกคา้ไดสิ้ทธิในการไดรั้บเงินคืนจ านวนหน่ึงหรือทั้งหมด จาก
การซ้ือสินคา้แลว้น าไปใชใ้นระยะเวลาท่ีก าหนด และไม่เห็นผลกย็นิดีคืนเงินให ้การขายเช่ือโดยคิด
ดอกเบ้ียต ่า (Low interest Financing) ขายระบบเงินเช่ือ โดยคิดดอกเบ้ียในอตัราต ่า การตั้งราคาตาม
เทศกาลพิเศษ (Special Event Pricing) ตั้งราคาใหต้  ่ากวา่ราคาปกติตามเทศกาลพิเศษต่างๆ 

3.3.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution Channel)  
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ กระบวนการทางการตลาดท่ีผูผ้ลิตสินคา้จะท า

ใหสิ้นคา้ของตวัเองไปสู่ผูบ้ริโภค หรือท าใหผู้บ้ริโภคหาซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก กระบวนการทาง
การตลาดจ าเป็นตอ้งมีบุคคลท่ีสาม เขา้มาเก่ียวขอ้งอยู่ตรงกลางระหว่างผูผ้ลิต(จ านวนหน่ึง) กบั
ผูบ้ริโภค (จ านวนมาก) บุคคลท่ีสามก็คือกลุ่มของคนกลาง (Intermediaries) ในรูปแบบต่างๆ ท่ี
ประกอบกันเป็นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution Channel หรือ Marketing Channel) เช่น  
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คนกลางในรูปแบบ ร้านคา้ (Merchants) ไดแ้ก่ ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีก คนกลางในรูปแบบตวัแทน 
(Agent) คนกลางในรูปแบบส่ิงอ านวยความสะดวก (Facilitators) เช่น คลงัสินคา้ บริษัทขนส่ง 
ธนาคาร เป็นตน้ 

 ส าหรับหนา้ท่ีของช่องทางจดัจ าหน่าย คนกลางท่ีถูกกล่าวถึงในช่องทางการ
จดัจ าหน่าย เขา้มาท าหน้าท่ีต่างๆ ในกระบวนการท่ีจะน าสินคา้และบริการไปสู่การบริโภค เพื่อ
แกปั้ญหาความหลากหลาย ทางดา้นสถานท่ี เวลา การเคล่ือนยา้ยสินคา้ในระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ยรวบรวมข่าวสาร ขอ้มูลการตลาด ท่ีเก่ียวกบัผูบ้ริโภคปัจจุบนั และผูบ้ริโภคในอนาคต 
คู่แข่งขนั และขอ้มูลอ่ืนๆ ทางการตลาด ส่ือสารทางการตลาดกบัผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้การซ้ือ เจรจา
ต่อรองเพื่อบรรลุขอ้ตกลงดา้นเง่ือนไขการซ้ือขาย เช่น ดา้นราคา เง่ือนไขอ่ืนๆ สั่งซ้ือสินคา้จาก
ผูผ้ลิต จดัหาแหล่งเงินทุนเพื่อสนบัสนุนสินคา้คงคลงัในระดบัต่างๆ รับภาระความเส่ียงจากการเก็บ
รักษาสินคา้ การเคล่ือนยา้ยสินคา้ และคลงัสินคา้ การช าระเงินโดยผ่านระบบธนาคารและสถาบนั
การเงินการโอนยา้ยสิทธิความเป็นเจา้ของสินคา้ในแต่ละช่องของการจดัจ าหน่าย 

 ส่วนการศึกษาดา้นการจดัการการคา้ปลีก ซ่ึงเป็นการขายสินคา้และบริการ
ให้กับผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Final Consumers) โดยมีร้านค้าปลีกเป็นองค์กรส าคัญ แบ่งเป็น 2 
ประเภทใหญ่ๆ คือ การคา้ปลีกท่ีตอ้งอาศยัหน้าร้าน (Store Retailing) และท่ีไม่ตอ้งอาศยัหน้าร้าน 
(Non-store Retailing)  

 โดยประเภทร้านคา้ปลีกท่ีอยู่ในประเทศไทย ปัจจุบนัจะพบร้านคา้ปลีก
หลายประเภททั้งแบบดั้งเดิมและแบบทนัสมยั แบ่งเป็นประเภทไดด้งัน้ี Small Retailer (ร้านคา้ปลีก
ขนาดเลก็) ร้านโชห่วย เป็นรูปแบบร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีบริหารงานโดยเจา้ของคนเดียวใชพ้ื้นท่ี
น้อย ขายสินคา้ท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั ไม่มีการพฒันารูปแบบการจดัการจดัหาสินคา้มาโดย 
หน่วยรถ เงินสด หรือจากร้านคา้ส่ง มีร้านคา้กระจายตวัในพื้นท่ีต่างๆ จ านวนมาก Specialty Store 
(ร้านคา้ปลีกเฉพาะอย่าง) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเน้นขายสินคา้เฉพาะอย่าง ร้านเหล่าน้ีพยายามพฒันา
รูปแบบให้ทนัสมยัข้ึน เพื่อการแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้Department Store (ห้างสรรพสินคา้) 
เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ตกแต่งหรูหรา ให้บริการครบครัน ขายสินคา้ครบทุกประเภท แบ่งเป็น
แผนกและหมวดหมู่อย่างชดัเจน ท าให้ลูกคา้สนุกสนานเพลิดเพลินในการซ้ือหาสินคา้ในลกัษณะ 
One stop shopping Supermarket (ซุปเปอร์มาร์เก็ต) จ าหน่ายสินคา้ท่ีจ าเป็น ประกอบด้วยสินคา้
ประเภทอาหาร และของใชจ้  าเป็นในครัวเรือน Convenience Store (ร้านสคา้สะดวกซ้ือ) เป็นร้านคา้
ปลีกขนาดเล็ก ท่ีพฒันารูปแบบการจดัการให้เป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เน้นความสะดวกทั้งดา้น
ท าเลท่ีตั้ ง มีสาขาจ านวนมาก และเปิดบริการ 24 ชม สินคา้ท่ีขายเน้นประเภทอาหาร เคร่ืองด่ืม 
สินคา้อุปโภค บริโภค สนองความตอ้งการซ้ือแบบเร่งด่วน Discount Store (ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่) 



 25 

ขายสินคา้ครบทุกประเภท ใชน้โยบายราคาถูกทุกวนั หวงัยอดขายปริมาณสูง ก าไรต่อหน่วยต ่า ไม่
เนน้บริการและความหรูหรา Category Killer (ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีเน้นขายสินคา้เฉพาะกลุ่ม) 
อาศยัความช านาญและความไดเ้ปรียบในการจดัหาสินคา้เฉพาะกลุ่ม จึงท าให้สามารถน าเสนอ
สินคา้ไดค้รบถว้นราคาถูก และยงัมีการบริการหลงัการขายอีกดว้ย 

3.3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 การส่งเสริมการตลาด เป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ี เป็นการติดต่อ ส่ือสารทาง

การตลาด (Marketing communication) เ ก่ียวกับข้อมูลทางการตลาด  (Marketing Information) 
ระหว่าง 2 ฝ่าย คือ ผูส่้งข่าวสาร และผูรั้บข่าวสาร วตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการตลาดเพื่อเตือน
ความทรงจ า แจง้ข่าวสาร และเพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะท าใหเ้กิดพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือ อาจใชบุ้คคลซ่ึงถือวา่เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และไม่ใช่
บุคคล ซ่ึงถือเป็นการขายโดยไม่ใช้พนักงานขาย (Non Personal Selling) โดยเคร่ืองมือส่งเสริม
การตลาดเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2560)  

โดยส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) เป็นการขายรวมกนัโดย
ใช้พนักงานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์ ซ่ึงมี
จุดมุ่งหมาย ท่ีจะช่วยใหอ้งคก์ารบรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงคท์างการตลาด หรือเป็นเคร่ืองมือท่ี
ใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร ประกอบดว้ยการโฆษณา การตลาด
ทางตรง การส่งเสริมการขาย การเผยแพร่ข่าวสาร การประชาสัมพันธ์ และการขายโดยใช ้
พนกังานขาย 

นอกจากน้ี ประเภทของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณา 
(Advertising) เป็นกิจกรรมการติดต่อส่ือสารใดๆ ก็ตามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเสนอ และการส่งเสริม
ความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ หรือบริการ มีผูอุ้ปถมัภร์ายการซ่ึงตอ้งจ่ายค่าใชจ่้าย ในการโฆษณา เป็น
การขายโดยไม่ใชพ้นกังาน่ขาย ซ่ึงการโฆษณามีลกัษณะดงัน้ี การเผยแพร่ข่าวสาร (Pervasiveness) 
เป็นวิธีการท่ีผูข้ายเสนอขอ้มูลซ ้ ากนัหลายคร้ังเพื่อให้ผูซ้ื้อเกิดการยอมรับและเปรียบเทียบขอ้มูล
ระหว่างคู่แข่งขนัต่างๆ การแสดงความคิดเห็นอยา่งกวา้งขวาง (Amplified expressiveness) เป็นการ
แสดงความคิดออกมาในลักษณะของรูปภาพ เสียง หรือส่ิงพิมพ์ เพื่อเผยแพร่ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑห์รือบริษทั ไม่เก่ียวกบัคนใดคนหน่ีงโดยเฉพาะ (Impersonality) เป็นการให้ขอ้มูลกบัคน
จ านวนมาก ไม่ใช่การเสนอขายกับใครคนใดคนหน่ึงโดยเฉพาะ การเสนอต่อชุมชน (Public 
presentation) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มคนจ านวนมาก จึงตอ้งน าเสนอ ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ผดิกฎหมายและมีมาตรฐานท่ีดี การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็น
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การติดต่อส่ือสารโดยใชพ้นกังานเพื่อจูงใจใหบุ้คคลเกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยเป็นการติดต่อทางตรง
แบบเผชิญหนา้กนั เพื่อน าเสนอผลิตภณัฑต่์อลูกคา้ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายโดยบุคคลเป็นตวัแทนของ
องคก์ารในการขายผลิตภณัฑ ์หรือเป็นการน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการของบริษทั 
โดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง  

โดยส่วนใหญ่การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นการจูงใจระยะสั้น เพื่อ
กระตุน้ให้เกิดการซ้ือสินคา้และบริการ หรือเป็นกิจกรรมการตลาด ซ่ึงจดัหาส่ิงจูงใจท่ีมีค่าพิเศษ
ส าหรับผูบ้ริโภค ผูจ้ดั จ  าหน่าย และหน่วยงานการขาย เพื่อกระตุน้ใหข้ายสินคา้ได ้หรือเป็นกิจกรรม
การตลาดซ่ึงเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ ภายในเวลาท่ีจ ากดั และจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิด
การซ้ือ สามารถแบ่งเป็นประเภทใหญ่ๆ 3 ประเภท คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer promotion) เป็นการส่งเสริมท่ีมุ่งกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ การส่งเสริมการขายถือเป็น
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด การโฆษณา และการขาย โดยมุ่งชกัชวนใหผู้บ้ริโภค เกิดการทดลอง
ใช ้การซ้ือ และการซ้ือซ ้า หรือเรียกว่า กลยทุธ์ดึง (Pull Strategy) ไดแ้ก่ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง บตัร
ลดราคา การให้เงินเป็นรางวลั การแข่งขนั การใช้แสตมป์การคา้ การแสดงสินคา้ เป็นตน้ การ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเน้นสู่คนกลาง (Trade promotion) เป็นการส่งเสริมการขายต่างๆ โดยมุ่งท่ี 
ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก และผูข้าย การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Sales force promotion) เป็น
การกระตุน้พนักงานขาย ให้ใช้ความพยายามในการขายให้มากข้ึนกว่าเดิม ไดแ้ก่ การให้โบนัส  
การแข่งขนัระหวา่งพนกังานขาย และการาจดัประกวดการขาย 

ส่วนการให้ ข่ าวและการประชาสัมพัน ธ์  (Publicity and Public Relations) 
โดยทัว่ไปมีลกัษณะดงัน้ี การให้ข่าว (Publicity) เป็นรูปแบบของการประชาสัมพนัธ์โดยเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์ององคก์าร หรือนโยบายขององคก์ารผ่านส่ือโดยไม่ตอ้งจ่ายเงิน
ส าหรับองค์การท่ีอุปถมัภ์รายการเพื่อการเผยแพร่ข่าวสารท่ีส าคญัทางการคา้ผ่านส่ือมวลชนใน 
วงกวา้ง การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) เป็นความพยายามในการติดต่อส่ือสาร ซ่ึงออกแบบ
มาเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร และผลิตภณัฑ์ขององคก์าร การตลาดทางตรง และการตลาด
แบบมีปฏิกริยาโตต้อบ (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นรูปแบบการคา้ปลีก
แบบท่ีไม่ตอ้งใชร้้านคา้ แต่จะใชก้ารโฆษณาในการติดต่อกบัผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์โดยไม่ตอ้งไปซ้ือสินคา้ท่ีร้าน หรือเป็นระบบทางการตลาดท่ีมีปฏิกิริยาตอบกลบั โดยให้
ผูบ้ริโภคเขา้ถึงขอ้มูลและซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยใชส่ื้อต่างๆ ท่ีหลากหลาย นกัการตลาดจะใชก้ารตลาด
ทางตรงเพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑแ์ละสร้างใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีทนัใด ประกอบดว้ย การขาย
ทางโทรศพัท์ จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ท่ีจูงใจให้ผูบ้ริโภค 
ตอบกลบัเม่ือจะซ้ือ 
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อีกวิธีหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด คือ การตลาดโดยการบอกต่อ (Word of 
Mouth Marketing) การบอกต่ออาจเกิดข้ึนได้หลากหลายรูปแบบ ทั้ งการบอกต่อผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตออนไลน์ และไม่ออนไลน์ก็ได ้ลกัษณะท่ีสังเกตมีดงัน้ี คือ เป็นท่ีน่าเช่ือถือ (Credible) 
เน่ืองจากบุคคลท่ีบอกต่อนั้นเป็นบุคคลท่ีเป็นท่ีรู้จกัคุน้เคยอยูแ่ลว้ จึงสามารถไวใ้จและเช่ือถือได ้มี
ความเป็นส่วนตวั (Personal) การบอกต่อเป็นการโตต้อบกนัระหวา่งบุคคลแบบตวัต่อตวั ซ่ึงสะทอ้น
ให้เห็นขอ้เท็จจริง ความคิดเห็น และประสบการณ์โดยตรง ของผูบ้อกต่อ มีความเป็นปัจจุบนั 
ทนัท่วงที (Timely) เกิดข้ึนเม่ือบุคคลส่ือสารและสอบถามเก่ียวกบัความสนใจและความตอ้งการ
โดยตรง ท าให้เกิดความเป็นปัจจุบนัทนัท่วงที ซ่ึงจะสามารถจดจ าและมีความหมายอนัเกิดจาก
ประสบการณ์โดยตรงของผูบ้อกต่อได ้ 

ส่วนการจัดกิจกรรมและการสร้างเสริมประสบการณ์ (Event & Experience 
Marketing) เป็นการจดักิจกรรมหรือใชเ้หตุผลเพื่อส่งเสริมการขาย สาเหตุของเหตุการณ์มกัจะเป็น 
กิจกรรมท่ีเป็นทางการนอ้ย เป็นการสร้างให้ผูบ้ริโภครู้จกัและพอใจดว้ยการสร้างปฏิกริยาโตต้อบ
กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถท าไดแ้ละมีส่วนประกอบดงัน้ี ความสมัพนัธ์ (Relevant) การเลือกเหตุการณ์
หรือประสสบการณ์ท่ีดีมาจดัแสดงจะเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี เพราะลูกคา้จะมีส่วนร่วมดว้ย
ตวัเอง การมีส่วนร่วม (Involving) การจดักิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณภาพชีวิตท่ีเกิดข้ึน ในช่วงเวลาท่ี
อยู่ในเหตุการณ์ของลูกคา้ จะท าให้ลูกคา้มีความกระตือรือร้นมากข้ึน และการเก่ียวขอ้ง (Implicit) 
การจดัเหตุการณ์จะเป็นการสร้างใหเ้กิดการขายางออ้มโดยลูกคา้ไม่รู้ตวั 

จากการส่ือสารทางการตลาดขา้งตน้ สามารถน ามาประยตุ ์ใชร้วมกนั เรียกว่า การ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication: IMC) เป็นกระบวนการ
ของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาด ท่ีตอ้งการส่ือสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับ
กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เป้าหมายของ IMC คือ การท่ีจะมุ่งสร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินค้า (Brand 
Contacts) เพื่อให้ผูบ้ริโภคลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ท่ีจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคย และความ
เช่ือมัน่ ในสินคา้ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง IMC เร่ิมตน้ดว้ยเคร่ืองมือติดต่อส่ือสารทางการตลาดท่ีแตกต่าง
กนั โดยเร่ิมตน้จากการวิเคราะห์สภาวะของกลุ่มเป้าหมาย และความจ าเป็นของตลาด บางกิจกรรม
นั้นมีการจัดกิจกรรมพิเศษอย่างเดียว บางธุรกิจมีโฆษณาและส่งเสริมการขายโดยไม่มีการจัด
กิจกรรมพิเศษ บางธุรกิจใชก้ารประชาสัมพนัธ์รวมกบักิจกรรมพิเศษ โดยไม่มีการโฆษณา ในกรณี
น้ีแสดงว่า ในการวางแผนนั้ นเร่ิมท่ีฐานศูนย ์โดยไม่ได้ตั้ งเกณฑ์ว่าจะใช้เคร่ืองมือส่งเสริมใด 
เป็นหลกั 
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4.  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัการใช้ปุ๋ยทางใบ 
 

4.1  ความส าคญัของ ปุ๋ยทางใบ 
ปุ๋ยทางใบ เป็นปุ๋ยเคมีประเภทหน่ึงท่ีเรามกัจะใชเ้พื่อจุดประสงคห์ลายๆ อยา่งของ

การเลือกใช ้ซ่ึงเป็นสารท่ีท าใหเ้ป็นสารละลายแลว้ฉีดพ่นทางใบเพื่อใหธ้าตุอาหารแก่พืช มีทั้งชนิด
ท่ีเป็นของแขง็ หรือเรียกว่าปุ๋ยเกลด็ และชนิดท่ีเป็นของเหลว เป็นปุ๋ยท่ีละลายมาในลกัษณะท่ีเขม้ขน้
เม่ือตอ้งการใชปุ๋้ยน ้ าทั้ง 2 ชนิดน้ี ตอ้งตวงแลว้ท าให้เจือจางดว้ยน ้ าตามค าแนะน าในเอกสารก ากบั
ปุ๋ย และไดร้ะบุปริมาณของธาตุอาหารวา่มีอะไรบา้ง มีมากนอ้ยเพียงไร ซ่ึงนอกจากจะมีธาตุหลกั คือ 
ไนโตรเจน ฟอสฟอรัส โพแทสเซียม แลว้อาจมีธาตุรองและจุลธาตุผสมอยูด่ว้ย  

การท่ีเราจะใช้ปุ๋ยทางใบเพื่อความถูกต้องและเหมาะสมนั้ น จ าเป็นท่ีจะต้อง
ค านึงถึงปัจจยัต่างๆ ทั้งในเร่ืองของ ดินปลูก พืชปลูก และความเหมาะสมของราคาค่าใชจ่้าย เช่น 
หากจะพิจารณาในเร่ืองของดิน โดยปกติแลว้ดินเป็นแหล่งธาตุอาหารท่ีพืชจะไดรั้บเป็นล าดบัแรก
อยู่แลว้ เพราะฉะนั้นการบ ารุงดินให้มีธาตุอาหารบริบูรณ์ เป็นส่ิงท่ีจะตอ้งดูแลดินปลูกให้มีความ
สมบูรณ์ มีอินทรียว์ตัถุ และธาตุอาหารใหแ้ก่พืชอยา่งเพียงพอ ดว้ยปุ๋ยอินทรีย ์หรืออาจจะใชปุ๋้ยเคมี
ตามความเมาะสมบา้ง คร้ันเม่ือพบว่าพืชไดธ้าตุอาหารไม่เพียงพอ แสดงอาหารขาดธาตุอาหาร การ
ฉีดพ่นปุ๋ยท่ีให้ธาตุอาหารเสริมเขา้ไปเพื่อให้พืชก็จะเจริญเติบโตเป็นปกติ ก็เป็นส่ิงท่ีเราควรจะหา 
ปุ๋ยทางใบมาเสริม 

กรณีของการพิจารณาการให้ปุ๋ยทางใบแก่พืช มกัจะนิยมใชก้บัสวนผกัและไมผ้ล
เป็นส่วนใหญ่ ส าหรับขา้วและพืชไร่นั้นใช้กนัไม่มาก และช่วงระยะเวลาของการใช้จะนิยมให้ 
ปุ๋ยทางใบในช่วงฤดูแลง้ จะช่วยให้ผกัไม่แกร็น และเจริญเติบโตดีข้ึน ส่วนไมผ้ลการให้ปุ๋ยทางใบ
มกัให้แก่พืชก็ต่อเม่ือเป็นการส่งเสริมการเจริญเติบโตในบางช่วงอายุของพืช เช่น เพื่อให้การออก
ดอกและติดผลดีข้ึนก็จะท าการฉีดพ่นปุ๋ยท่ีมีสัดส่วนของฟอสฟอรัสค่อนขา้งสูงก่อนออกดอก หรือ
การใชปุ๋้ยท่ีมีสัดส่วนของโพแทสเซียมสูง เม่ือติดผลแลว้เพื่อให้ผลโตและรสชาติของไมผ้ลดีข้ึน 
และส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาในขั้นต่อไปก็คือ ราคาของปุ๋ยทางใบทีมีราคาค่อนขา้งแพง ซ่ึงก็ตอ้งพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกบัพืชปลูก และตน้ทุนการผลิต รวมทั้งราคาของผลิตท่ีควรจะไดรั้บ 
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4.2  วตัถุประสงค์หลกัของการพจิารณาการใช้ปุ๋ยทางใบ  

 4.2.1  เพื่อแก้ไขอาการขาดธาตุอาหาร สามารถสังเกตได้ ว่าพืชมีการขาดธาตุ
อาหารหลกั อาหารรอง หรืออาหารเสริมหรือไม่ เช่นหากปลูกในสภาพดินท่ีมีความเป็นด่างและ
ไม่ไดป้รับสภาพดิน พืชมกัขาดธาตุเหล็ก (Fe) ทองแดง (Cu) สังกะสี (Zn) แมงกานีส (Mn) และ
โบรอน (Bo) วิธีการแกไ้ข คือ ใชส้ารละลายของเกลือจุลธาตุท่ีพืชขาดฉีดพ่นทางใบและพืช ก็เป็น
วิธีท่ีใหผ้ลเร็วและไดผ้ลดี  

 4.2.2  เพ่ือเพิ่มคุณภาพและผลผลิต จะค านึงถึงธาตุอาหารหลกัท่ีอยูใ่นปุ๋ย หากใช้
ปุ๋ยทางใบท่ีมีสัดส่วนของไนโตรเจนสูง เม่ือน ามาใช้ในการผลิตผกัและช่วยให้ผกัดูอวบและ 
เขียวสด เน่ืองจากไนโตรเจน ส่งเสริมการเติบโตของตน้และใบยงัช่วยเพิ่มปริมาณของสารสีเขียว
คลอโรฟิลลใ์นใบ 

  ปุ๋ยทางใบชนิดเกล็ดท่ีมีสัดส่วนของฟอสฟอรัสสูง ปุ๋ยประเภทน้ีช่วยเพิ่ม
คุณภาพของไมด้อกไมป้ระดบั หากใชเ้สริมในไมผ้ลก่อนการออกดอกจะช่วยให้ดอกสมบูรณ์ และ
หากใชปุ๋้ยทางใบท่ีมีสัดส่วนของโพแทสเซียมสูง จะเสริมใหแ้ก่ตน้พืช ในช่วงการพฒันาของผลใน
ไมผ้ลหลายชนิดและช่วยใหร้สชาติของผลไมดี้ข้ึน 

 4.2.3 เพือ่ช่วยให้พืชฟ้ืนตัวจากปัญหาความขาดแคลนธาตุอาหารจากบางช่วงอายุ
ของตน้พืช เช่น ในช่วงของการผลิดอกออกผล อินทรียส์ารต่าง ๆ ท่ีเคยสะสมไวใ้นใบจะเร่ิม
เคล่ือนยา้ยไปสร้างผล เป็นเหตุให้รากพืชไดรั้บอาหารนอ้ย ในช่วงน้ีการเจริญเติบโตของระบบราก
จึงหยดุชะงกัลง แต่รากก็ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีต่อไปดว้ยประสิทธิภาพท่ีต ่า ปริมาณของธาตุอาหารท่ีดูด
ไดจ้ากดินกน็อ้ยลงไปดว้ย 

4.3 ข้อควรระวังในการใช้ปุ๋ยทางใบเพ่ือให้มีประสิทธิภาพเหมาะแก่การเจริญเติบโต
ของพืช  

 4.3.1   ปุ๋ยทางใบจะช่วยแกปั้ญหาการขาดธาตุอาหารของพืชไดดี้ ถา้ฉีดพน่ปุ๋ยท่ีให้
ธาตุนั้นในช่วงเวลาท่ีเหมาะสมคือเร็วท่ีสุด แต่หากมีอาการรุนแรงมากแลว้การใชปุ๋้ยทางใบอาจจะ
ไม่เกิดผล 

4.3.2  ละลายหรือผสมปุ๋ยกบัน ้าในอัตราส่วนตามค าแนะน า ไม่ควรผสมใหเ้ขม้ขน้
เกินไป เพราะจะท าใหใ้บพืชไหมไ้ด ้

4.3.3  หลักส าคัญของการใช้ปุ๋ยทางใบ ควรถือว่าการใชปุ๋้ยทางใบเป็นเพียงการ
เสริม แต่การบ ารุงดินดว้ยปุ๋ยอินทรียแ์ละปุ๋ยเคมีทางดินเป็นงานหลกั หากดินมีความอุดมสมบูรณ์ดี
แลว้ไม่จ าเป็นตอ้งใหปุ๋้ยทางใบกเ็ป็นได ้
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5.  งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
          

อภิมุข  อรรจนานนท์ ธนเดช กงัสวสัด์ิ และปรีดาพร อารักษส์มบูรณ์ (2559) ไดศึ้กษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องเกษตรกรในอ าเภอบางคลา้ จงัหวดัฉะเชิงเทรา มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องเกษตรกรใน 
อ าเภอบางคลา้ และน าผลการศึกษาไปใชใ้นการก าหนดนโยบายหรือวางแผนทางการตลาดให้กบั 
ผูป้ระกอบการปุ๋ยอินทรีย ์กลุ่มตวัอยา่งเป็นเกษตรกรในอ าเภอบางคลา้ จงัหวดัฉะเชิงเทรา จ านวน 
400 คน จากการสุ่มตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ ใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา และสถิติถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า เกษตรกรใน
อ าเภอบางคลา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 30-39 ปี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 5,001 
บาท มีการศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือเทียบเท่า ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม 
และมีประสบการณ์ในการท าการเพาะปลูก อยู่ระหว่าง 11-15 ปี มีพื้นท่ีการเพาะปลูก 31- 40 ไร่ 
และเม่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องเกษตรกรใน
อ าเภอบางคลา้ จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องเกษตรกรในอ าเภอบางคลา้ จงัหวดัฉะเชิงเทรา พบว่า เม่ือพิจารณา
โดยรวมตวัแปรอิสระทุกตวัร่วมกันอธิบาย ความแปรปรวนของเกษตรในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย
อินทรียไ์ดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ดงันั้น เกษตรกรจะใหค้วามส าคญัในเร่ืองยีห่อ้ของปุ๋ ยท่ีใช้
เป็นท่ีรู้จกัหรือมีการประกนัคุณภาพของปุ๋ย ดา้นราคาตอ้งคุม้ค่าของคุณภาพปุ๋ยอินทรียก์บัราคาท่ีซ้ือ 
มีบริการจัดส่งปุ๋ยอินทรีย์ให้ ถึงสถานท่ีใช้ปุ๋ย  ตัวแทนหรือพนักงานจ าหน่ายปุ๋ยอินทรีย ์
มีการแนะน าปุ๋ยให้แก่ลูกคา้ และมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ ในส่วนของร้านขายปุ๋ยอินทรียต์อ้ง 
มีการจัดวางปุ๋ยท่ีเป็นระเบียบ มีอากาศถ่ายเทสะดวก และมีเอกสารแนะน าการใช้ปุ๋ยอินทรีย ์
แต่ละประเภท 

มารีนา มาหม่ืน ยทุธนา ธรรมเจริญ และศิริชยั พงษว์ิชยั (2557) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรม
การซ้ือปุยอินทรีย์ของชาวสวนยางพาราในจังหวัดชุมพร โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) 
พฤติกรรมการซ้ือปุยอินทรียข์องชาวสวนยางพาราในจงัหวดัชุมพร (2) ส่วนประสมการตลาดของ
ปุ๋ยอินทรียต์ามความคิดเห็นของชาวสวนยางพาราในจงัหวดัชุมพร  และ (3) ความสัมพนัธ์ระหว่าง
ส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องชาวสวนยางพาราในจงัหวดัชุมพร การ
วิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ ประชากร คือ ชาวสวนยางพาราท่ีพกัอาศยัอยู่ในพื้นท่ีท่ีปลูก
ยางพาราและซ้ือปุ๋ยอินทรียใ์นจงัหวดัชุมพร เลือกตวัอย่างโดยวิธีตามสะดวกในพื้นท่ีท่ีมีการปลูก
ยางพารามากท่ีสุดในจงัหวดัชุมพร 4 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ อ าเภอท่าแซะ อ าเภอปะทิว อ าเภอสวี และ 
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อ าเภอเมือง ก าหนดขนาดตวัอย่างจ านวน 200 ตัวอย่าง จากการใช้ตารางของยามาเนท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูล และวิเคราะห์โดยอาศยัสถิติวิเคราะห์ 
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติวิเคราะห์เชิงอนุมาน ไดแ้ก่  
ไคสแควร์ ผลการวิจัยพบว่า (1) กลุ่มตวัอย่างสวนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31 – 40 ปี การศึกษา
ระดบัประถมศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-30,000 บาท และมีพื้นท่ีในการปลูกยางพาราไม่
เกิน 20 ไร่ มีพฤติกรรมการซ้ือปุยอินทรีย ์คือ ซ้ือปุ๋ยอินทรียชี์วภาพมาใชใ้นสวนยางพาราของตนเอง
จากร้านขายปุ๋ย/ตวัแทนจ าหน่ายปุ๋ยท่ีอยู่ใกลส้วนยางพาราซ้ือปุ๋ย อินทรีย ์ปีละ 2 คร้ัง ประมาณ  
1–2  ตนัต่อคร้ังๆ ละประมาณ 10,001 – 20,000 บาท โดยช่วงเวลาท่ีซ้ือปุยอินทรียม์ากท่ีสุด คือ ช่วง
เดือนพฤษภาคม  – กรกฎาคม และตดัสินใจซ้ือปุ๋ยอินทรียด์ว้ยตนเองเป็นหลกั ส่วนสาเหตุท่ีซ้ือปุ๋ย
อินทรียก์็คือ ปรับปรุงโครงสร้างดิน ช่วยไม่ให้ดินเสีย และช่วยเพิ่มผลผลิตไดดี้ (2) ส่วนประสม
การตลาดของปุ๋ยอินทรียต์ามความคิดเห็นของชาวสวนยางพาราในจงัหวดัชุมพรพบว่า ชาวสวน
ยางพาราในจงัหวดัชุมพรใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยั
ด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านราคา ล าดับสุดทา้ยคือ  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และ (3) 
ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องชาวสวนยางพาราในจงัหวดัชุมพรท่ีระดบันยัส าคญั  0.05  

ธัทธรรม พิลาแดง ประสาน ยิ้มอ่อน และกรรณิกา เร่งศิริกุล (2557) ได้ศึกษาเร่ือง 
ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือปุ๋ยเคมีเพื่อการปลูกขา้วของเกษตรกร ในอ าเภออาจสามารถ 
จงัหวดัร้อยเอด็ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ยเคมี ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด และความสัมพนัธ์ระหว่างสถานภาพ ส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ปุ๋ยเคมี โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามจากเกษตรกรในอ าเภออาจสามารถ จ านวน 400 
ราย ระหว่างเดือนตุลาคม 2555–ธันวาคม 2556 น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา และ
อนุมานโดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่า 
ไควส์แควร์ดว้ย วิธีของเพียร์สันท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือปุ๋ยท่ี
ส าคญัของเกษตรกรส่วนใหญ่คือ เกษตรกรมีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยดว้ยตนเอง โดยซ้ือจากแหล่งเดียว 
(ตวัแทนจ าหน่ายแห่งเดียว) โดยซ้ือปีละคร้ัง คร้ังละไม่เกิน 10 กระสอบ และเลือกซ้ือเพียงตราสินคา้
เดียว โดยมีเหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือคือ คุณภาพและราคาของปุ๋ยเคมีท่ีเหมาะสม ในดา้นระดบั
ความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่า เกษตรกรให้ความส าคญักับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในทุกด้านอยู่ในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับดังน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ตามล าดบั นอกจากนั้นยงัพบว่า สถานภาพ
ส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่ออการซ้ือปุ๋ยเคมีในนาขา้วของเกษตรกรครบทุกรายการ ไดแ้ก่ อายุ 
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ขนาดพื้นท่ีเพาะปลูก รองลงมา ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศึกษา และการเขา้รับการอบรมเร่ืองการใชปุ๋้ย 
ตามล าดบั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ยเคมีอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

วิภา ดวงจินดา และพิชัย ทองดีเลิศ (2558) ท าการศึกษาหัวขอ้ การซ้ือปุ๋ยเคมีของ
เกษตรกรผูป้ลูกขา้ว ในจงัหวดัอุบลราชธานี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล 
ความรู้เร่ืองการใชปุ๋้ยเคมี ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปุ๋ยเคมี และการซ้ือปุ๋ยเคมีของเกษตรกร 
ผูป้ลูกขา้วในจังหวดัอุบลราชธานี จัดให้ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมลู กลุ่มตัวอย่าง คือ 
เกษตรกรผูป้ลูกขา้วในจงัหวดัอุบลราชธานี จ านวน 400 ราย สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย อาย ุ31-40 ปี การศึกษาระดบัประถมศึกษา มีพื้นท่ีท าการเกษตร จ านวน 11-20 ไร่ รายได้
ต่อปีต ่ากวา่ 30,000 บาท มีความรู้เร่ืองการใชปุ๋้ยเคมีโดยรวมระดบัปานกลาง แต่มีความรู้เร่ืองปุ๋ยเคมี
ทัว่ไประดบัมาก ดา้นส่วนประสมการตลาดในการซ้ือปุ๋ยเคมี โดยรวมมีความส าคญัระดบัมาก โดย
ช่องทางการจ าหน่าย มีความส าคญัมากท่ีสุด และดา้นการซ้ือปุ๋ยเคมี พบวา่ เกษตรกรส่วนใหญ่เลือก
ซ้ือปุ๋ยท่ีมีคุณภาพจากร้านคา้ใกลบ้า้น จากการศึกษาปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลเกษตรกร พบว่า 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 75) อายุเฉล่ียอยู่ในช่วง อายุ31-40 (ร้อยละ 37) การศึกษา
ระดับประถมศึกษา (ร้อยละ 78.3) มีพื้นท่ีท าการเกษตร จ านวน 11-20 ไร่ (ร้อยละ 34.3) และ 
มีรายได้ต่อครอบครัวต่อปี ต ่ากว่า 30,000 บาท (ร้อยละ 48.3) ความรู้เร่ืองการใช้ปุ๋ยเคมี พบว่า  
ส่วนใหญ่มีความรู้เร่ืองการใช้ปุ๋ยเคมี ระดับปานกลาง (ร้อยละ 60.25) คะแนนเต็ม 20 คะแนน 
เกษตรกรท าคะแนนไดสู้งสุด 18 คะแนน และคะแนนต ่าสุด 4 คะแนน มีความรู้เฉล่ียในแต่ละดา้น 
คือ  ดา้นความรู้เร่ืองปุ๋ยเคมี ระดบัความรู้อยู่ในเกณฑม์าก (ค่าเฉล่ีย 2.52) ดา้นใชปุ๋้ยชนิดท่ีถูกตอ้ง 
ระดบัความรู้อยู่ในเกณฑ์ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.42) ดา้นใส่ปุ๋ยเคมีในปริมาณท่ีเหมาะสม ระดับ
ความรู้อยูใ่นเกณฑน์อ้ย (ค่าเฉล่ีย 1.21) ดา้นใส่ปุ๋ยเคมีในระยะท่ีเหมาะสม ระดบัความรู้อยูใ่นเกณฑ์
ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 1.72) และดา้นใส่ปุ๋ยดว้ยวิธีการท่ีถูกตอ้ง ระดบัความรู้อยู่ในเกณฑ์ปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 1.72) ประสมทางการตลาดในการซ้ือปุ๋ยเคมีของเกษตรกร พบวา่ ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั
กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดอยู่ในความส าคญัระดับมาก (ค่าเฉล่ียรวม 2.47) โดยด้านช่อง
ทางการจ าหน่ายมีความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 2.55) รองลงมา ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(ค่าเฉล่ีย 2.53) สุดทา้ย ด้านราคา (ค่าเฉล่ีย 2.49) และปัจจยัท่ีมีความส าคญัปานกลาง คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 2.29)  
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อนุช  นามภิญโญ (2557) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ของปัจจยัทางประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือปุ๋ย
อินทรีย ์เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ศึกษาวิจัยกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑปุ๋์ยอินทรียใ์นเขตกรุงเทพมหานคร เกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยอาศยัการแจกแบบสอบถามกบั
กลุ่มตวัอยา่ง จ านวนทั้งส้ิน 400 คน จากผลการวิจยัพบว่า ความคิดเห็นดา้นอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
ปุ๋ยอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัดีท่ีสุด โดยสรุปจากตารางท่ีมีความ
คิดเห็น ดา้น “ผลิตภณัฑ์ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้ม” มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั มาก
ท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย มาก (X =4.22, S.D. = 0.89) มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก รองลงมาตามดว้ย 
ดา้น “ราคาสินคา้มีราคายติุธรรม”มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงม่ีค่าเฉล่ีย (X =4.11, S.D. =0.89) 
รองลงมาตามดว้ย ดา้น “ช่องทางการจดัจ าหน่าย การติดต่อสั่งซ้ือสินคา้ท่ีง่าย และสะดวก” มีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย (X =4.03, S.D. =0.86) รองลงมา ดา้น “การส่งเสริมการขาย มี
เอกสารประกอบการใชง้าน” มีความ คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย (X =3.98, S.D. =0.94) 

 
  



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด” เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยมีรายละเอียด
ของวิธีด าเนินการศึกษา ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
 3.  การเกบ็รวมรวมขอ้มูล 
 4.  การวิเคราะห์ขอ้มูล   
   

1. ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง  
 

1.1 กำรก ำหนดประชำกร  
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูป้ลูกมงัคุดในเขตจงัหวดัตราด จากการ

ส ารวจสถิติการปลูกพืชเศรษฐกิจท่ีส าคญัจงัหวดัตราด ปี 2557  
 

ตารางท่ี 3.1 จ านวนประชากรท่ีปลูกมงัคุดในจงัหวดัตราด จ าแนกตามอ าเภอ 
 

พื้นท่ีปลูกมงัคุดในจงัหวดัตราด  จ านวนประชากร (ครัวเรือน) 
   อ.เมืองตราด 1,787 
   อ.คลองใหญ่ 42 
   อ.เขาสมิง 3,499 
   อ.บ่อไร่ 1,233 
   อ.แหลมงอบ 395 
   อ.เกาะกดู 4 
   อ.เกาะชา้ง   150 

รวม 7,110 
ท่ีมา: ส านกังานเกษตรจงัหวดัตราด ตุลาคม 2557  



 35 

1.2 ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง  
 เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาด 
กลุ่มตัวอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรการค านวณกรณีประชากรมีจ านวนแน่นอน (Finite 
population) (Yamane, 1970: 580 -581) 
 ก าหนดกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอย่างหลายขั้นตอน (Multi State Sampling) จ าแนกตามอ าเภอ โดยค านวณจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรค านวณ ดงัน้ี 

  

    n      =                      N   
                                                           1+Ne2                                                                                                 
 
n  หมายถึง  ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
N หมายถึง  ขนาดของประชากร 
e  หมายถึง  ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้ 
 

 แทนค่า       
   n      =                     7,110 

                                                   1+ 7,110 x (0.05)2      
           =        378.69  
                                    =                       379      ครัวเรือน 
                                                                                         
ใชข้นาดตวัอย่างอยา่งนอ้ย 379 ครัวเรือน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมี

ความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล 
และการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ครัวเรือน ซ่ึงถือได้ว่าผ่าน
เกณฑต์ามท่ีเง่ือนไขก าหนด คือ ไม่นอ้ยกวา่ 379 ครัวเรือน 
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1.3 กำรคดัเลือกกลุ่มตัวอย่ำง  
 กลุ่มตวัอยา่งไดม้าจากการเลือกตวัอยา่งโดยวิธีใชค้วามน่าจะเป็น โดยสุ่มตวัอยา่ง
เป็นชั้นภูมิ ตามสูตรดงัน้ี 
 

n  =  (ประชากรผูป้ลูกมงัคุดในแต่ละอ าเภอ×กลุ่มตวัอยา่งผูป้ลูกมงัคุดจงัหวดัตราด) 
                                    ประชากรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
  
โดยท่ี   n  =  จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งผูป้ลูกมงัคุด แต่ละอ าเภอ 

          
ตารางท่ี 3.2  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งผูป้ลูกมงัคุดในจงัหวดัตราด จ าแนกตามอ าเภอ 
 

พื้นท่ีปลูกมงัคุดในจงัหวดัตราด จ านวนประชากร จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   อ.เมืองตราด 1,787 101 
   อ.คลองใหญ่ 42 3 
   อ.เขาสมิง 3,499 197 
   อ.บ่อไร่ 1,233 69 
   อ.แหลมงอบ 395 22 
   อ.เกาะกดู 4 0 
   อ.เกาะชา้ง   150 8 

รวม 7,110 400 
 
 หลงัจากไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งแลว้ น ามาสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวกจนครบจ านวน 
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2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
2.1 โครงสร้ำงเน้ือหำแบบสอบถำม 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม มีจ านวน 1 ชุด แบ่งออกเป็น 
3 ส่วนดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถาม ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 5 ขอ้
ไดแ้ก่ เพศ  สถานภาพสมรส  อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อปี  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถาม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย
ทางใบ จ านวน 49 ขอ้ ประกอบดว้ยค าถามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นส่ือสารการตลาด 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร ผูป้ลูกมงัคุด 
จ านวน 26 ขอ้ ประกอบดว้ยค าถามการตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ ใน 5 ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี การ
ตระหนกัถึงปัญหา การหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

2.2  เกณฑ์กำรให้คะแนน 
ลกัษณะของแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 จะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 

(Rating Scale) ของ ลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยแบ่งระดบัการส่งผลต่อการตดัสินใจ 5 ระดบั คือ 
ระดบัมากท่ีสุด ระดบัมาก ระดบัปานกลาง ระดบัน้อย และระดบัน้อยท่ีสุด ตามความหมายของ
ระดบัความคิดเห็นค าตอบแต่ละขอ้จะไดรั้บคะแนนสูงสุด 5 และคะแนนต ่าสุด 1 ตามความหมาย
ของระดบัความคิดเห็น ดงัน้ี 

 5 คะแนน หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
 4 คะแนน หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นมาก 
 3 คะแนน หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
 1 คะแนน หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
 
2.3  เกณฑ์กำรแปลผล  

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดเกณฑก์ารแปรผลแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และ
ส่วนท่ี 3 ตามมาตรวดั แบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale) จ  านวน 5 ระดบั โดยน าค่าเฉล่ียของคะแนนใน
มาตรวดัมาท าการแบ่งระดบั โดยการใชสู้ตรดงัน้ี 
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ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =       ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด-ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                                                                 จ  านวนชั้น 
                                        
 4.21-5.00  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 3.41-4.20  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยมาก 
 2.61-3.40  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 
 1.81-2.60  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยนอ้ย 
 1.00 -1.80  หมายถึง   ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
   
2.4  กำรทดสอบคุณภำพของเคร่ืองมือ  

 2.4.1 การทดสอบความตรง (Validity) 
การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของรายการ (Index of Item-Objective 

Congruence: IOC) ซ่ึงเป็นการหาความตรงเชิงเน้ือหาท่ีประกอบดว้ยผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นๆ โดย
ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณาประกอบดว้ยค่า 3 ค่า คือ 

-1     หมายถึง รายการท่ีพิจารณาแลว้ไม่ตรงประเดน็ 
 0     หมายถึง รายการท่ีพิจารณาแลว้ไม่แน่ใจ 
+1    หมายถึง รายการท่ีพิจารณาแลว้ตรงประเดน็ 
ค่า IOC ควรมีค่ามากกว่า 0.6 จึงน ามาใช้ในการสร้างขอ้ค าถามต่อไปใน

แบบสอบถามเพื่อให้ผูเ้ช่ียวชาญประเมิน  เพื่อหาค่า IOC จ านวน 3 ท่านคือ 1) อาจารยป์ระจ า
สาขาวิชาวิทยาการจดัการ วิชาเอกการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2) กรรมการผูจ้ดัการ 
บริษทั ลิบ แพลน้ท์ เทค จ ากดั 3) รองหัวหน้าภาควิชาพืชไร่นา ฝ่ายการศึกษาและวิชาการ คณะ
เกษตร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์  

 2.4.2 การทดสอบความเที่ยง (Reliability) 
น าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่ง 30 ตวัอยา่ง 

และน าแบบสอบถามไปทดสอบค่าความเช่ือมัน่ โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) 
ตามสูตรของ Cronbach ซ่ึงแยกเป็นรายดา้นไดด้งัตารางท่ี 3.3 

 
  



 39 

ตารางท่ี 3.3 การทดสอบความเท่ียงของแบบสอบถาม 
 

ตวัแปร ค่าความเช่ือมัน่ Alpha 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 0.871  

1.  ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ (Product/Service) 0.805 

2.  ดา้นราคา (Price) 0.733 

3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 0.816 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.843 

ปัจจัยกำรตัดสินใจซ้ือ 0.837 

1.  ดา้นการรับรู้ขอ้มูล 0.701 

2.  ดา้นการคน้หาขอ้มูล 0.717 

3.  ดา้นประเมินทางเลือก 0.788 

4.  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 0.722 

5.  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 0.755 

รวม 0.910 
 

หลงัจากท่ีไดท้ดสอบความเท่ียงตรง ผลทดสอบโดยภาพรวมไดรั้บค่าความ
เช่ือมัน่ Alpha เท่ากบั 0.910 ซ่ึงถือวา่ผา่นเกณฑท่ี์มีค่าสูงกวา่ 0.7 (Aoki & Downes, 2003) 
 

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
  
ผูศึ้กษาขอความร่วมมือจากผูป้ลูกมงัคุดในจงัหวดัตราด ท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างเป้าหมาย  

โดยด าเนินการเก็บรวมรวมขอ้มูลโดยวิธีการใช้แบบสอบถาม ใช้เวลาเก็บขอ้มูล ตั้ งแต่วนัท่ี 23 
กรกฎาคม 2561 ถึงเดือน วนัท่ี 3 สิงหาคม2561 ไดรั้บแบบสอบถามคืนทั้งส้ิน 420 ฉบบั    

ผูศึ้กษาไดต้รวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและคดัเลือกฉบบัท่ีสมบูรณ์มา
จ านวน 400 ฉบบั ตามสัดส่วน เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดจงัหวดัตราด จ าแนกตามอ าเภอ น าขอ้มูลจาก
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัมาเขา้สู่ระบบการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลในเชิง
สถิติต่อไป 
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4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 หลงัจากเกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามครบแลว้จึงน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ ดงัน้ี 

4.1  ใช้สถิติเชิงพรรณนำ ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

4.2  ศึกษำปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่ำงกัน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ แตกต่างกนั 
โดยการทดสอบสมมติฐาน โดยการใช ้Independent Sample t – test และการทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One 
way analysis of Variance) ในการทดสอบความแตกต่างและในกรณีพบความแตกต่าง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ตอ้งท าการทดสอบความแตกต่างแบบรายคู่ดว้ยวิธี Scheffe  

4.3 ศึกษำปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ  โดยใช้สถิติการ
วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) แบบคดัเลือกเขา้ (Enter Selection) 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษา “เร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการตดัสินซ้ือ
ปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จังหวดัตราด โดยน าเสนอการ
วิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคล 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
 ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตอนที่ 1  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคล 
 
 การศึกษา “เร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด” ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดเ้ก็บแบบสอบถามจากเกษตรกรผูป้ลูก
มังคุด จังหวัดตราด จ านวน 400 ครัวเรือน ประกอบด้วยข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ 
สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา  รายไดต่้อปี ผลการวิเคราะห์แสดงไวใ้นตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล   
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   
     1.1 ชาย 220.0 55.0 
     1.2 หญิง 180.0 45.0 

รวม 400.0 100.0 
2. สถานภาพสมรส   
     2.1 โสด 40.0 10.0 
     2.2 สมรส 360.0 90.0 

รวม 400.0 100.0 
3. อาย ุ   
     3.1 21-30 ปี 12.0 3.0 
     3.2 31-40 ปี 34.0 8.5 
     3.3 41-50 ปี 122.0 30.5 
     3.4 มากกวา่ 50 ปี 232.0 58.0 

รวม 400.0 100.0 
4.  ระดบัการศึกษา   
    4.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 378.0 94.5 
    4.2 ปริญญาตรี 20.0 5.0 
    4.3 สูงกวา่ปริญญาตรี 2.0 0.5 

รวม 400.0 100.0 
5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อปี   
     5.1 ต ่ากวา่ 100,000 บาท 48.0 12.0 
     5.2 100,001 - 500,000 บาท 276.0 69.0 
     5.3 500,001 - 1,000,000 บาท 54.0 13.5 
     5.4 1,000,000 บาท ข้ึนไป 22.0 5.5 

รวม 400.0 100.0 
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จากตารางท่ี 4.1 จะเห็นไดว้่า จากจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ครัวเรือน พบว่า ส่วนใหญ่ 
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 55 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 90 มีอายุมากกว่า 50 ปี คิดเป็น 
ร้อยละ 58 มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 94.5 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อปี 100,001 – 
500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 69 เม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจยัสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 220 ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 55 และเป็น
เพศหญิงจ านวน 180 ครัวเรือน  คิดเป็นร้อยละ 45  

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 360 ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 90 และ 
มีสถานภาพโสด จ านวน 40 ครัวเรือน  คิดเป็นร้อยละ 10  

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ มากกว่า 50 ปี จ านวน  232 ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 58  
รองลงมาคือ มีอาย ุ41-50 ปี จ านวน 122 ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ านวน
นอ้ยท่ีสุด คือมีอาย ุ21-30 ปี จ  านวน 12 ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 3 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นมีระดับการศึกษา ระดับต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 378 
ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 94.5 รองลงมาคือ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 20 ครัวเรือน คิด
เป็นร้อยละ 5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ มีการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 
2 ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได ้100,001 – 500,000 บาท จ านวน  276 ครัวเรือน คิดเป็น
ร้อยละ 69 รองลงมาคือ มีรายได ้500,001 – 1,000,000 บาท จ านวน 54 ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 13.5 
และกลุ่มตัวอย่างท่ีมีจ านวนน้อยท่ีสุด คือ มีรายได้มากกว่า 1,000,000 บาทข้ึนไป จ านวน 22 
ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 5.5 
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ตอนที่ 2  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
  

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอในรูปแบบของค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ดงัตารางท่ี 4.2 – 4.6 

 
ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยรวม 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.43 0.39 มาก 1 

ปัจจยัดา้นราคา 3.35 0.68 ปานกลาง 2 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 2.46 0.43 นอ้ย 4 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.69 0.59 ปานกลาง 3 

รวม 2.98 0.37 ปานกลาง   

 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในภาพรวม อยู่ในระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.98) โดย
เรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้น ดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.43) ปัจจยัดา้นราคา ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.35) ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ระดับความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.69) และปัจจัยด้านการจัด
จ าหน่าย ระดบัความส าคญันอ้ย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.46) โดยเม่ือพิจารณามีรายละเอียดในแต่ละดา้น 
ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.   คุณสมบติั ท าใหพ้ืชมีความแขง็แรง เจริญเติบโตดี 3.84 0.77 มาก 7 
2.   คุณสมบติั เคล่ือนท่ีเขา้ตน้พืชไดอ้ยา่งรวดเร็ว  3.58 0.90 มาก 10 
3.   คุณสมบติั มีการละลายดี ไม่ติดพน่หวัฉีด 3.94 0.74 มาก 5 
4.   มีลกัษณะเป็น เมด็ฟู่  ละลายน ้าได ้ 3.09 1.04 ปานกลาง 15 
5.   มีลกัษณะเป็น น ้าใส 3.18 1.08 ปานกลาง 14 
6.   มีกล่ิน ใหรั้บรู้ได ้ 2.60 1.29 นอ้ย 19 
7.   ใชใ้นอตัราท่ีนอ้ย (ไม่เกิน 10 ซีซี ต่อน ้า 20 ลิตร) 3.51 0.98 มาก 13 
8.   สามารถผสม พร้อม สารป้องกนัก าจดัแมลง  
      และสารป้องกนักนัก าจดั  เช้ือราได ้

3.91 1.00 มาก 6 

9.   สามารถฉีดพน่ในช่วงท่ีพืชมีอาการ โทรมจากโรคพืช 
และแมลงเขา้ท าลายได ้

3.69 1.05 มาก 8 

10.  บรรจุภณัฑ ์มีซีลล ์ดว้ยพลาสติก  3.63 0.94 มาก 9 
11.  บรรจุภณัฑ ์มีกล่องใส่ดา้นนอก 3.56 0.99 มาก 11 
12.  ขายเป็นชุดผลิตภณัฑ ์(bundle product)  2.63 1.19 ปานกลาง 18 
13.  มีฝาท่ีสามารถใชต้วงได ้ ติดมาดว้ย 3.56 1.09 มาก 12 
14.  มีการเปล่ียน บรรจุภณัฑ ์ใหดู้ทนัสมยัข้ึน ในฤดูถดัไป  2.59 1.19 นอ้ย 20 
15.  ตราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียง (แบรนด)์ 2.48 1.30 นอ้ย 21 
16.  ตราสินคา้  ท่ีไดรั้บความนิยมในพื้นท่ี 2.63 1.16 ปานกลาง 17 
17.  มีการแจง้วนัผลิต วนัหมดอาย ุ 4.04 0.84 มาก 3 
18.  มีท่ีอยู ่ผูผ้ลิต และจดัจ าหน่ายบนฉลาก 3.95 0.86 มาก 4 
19.  วตัถุดิบท่ีผลิต น าเขา้มาจากต่างประเทศ 2.84 1.23 ปานกลาง 16 
20.  ผลิตภณัฑ ์ผลิตจากสารท่ีปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ 4.37 0.83 มากท่ีสุด 2 
21.  ผลิตภณัฑ ์ไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม 4.44 0.73 มากท่ีสุด 1 

รวม 3.43 0.39 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในภาพรวม ระดบัความส าคญั
มาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด
คือ ผลิตภัณฑ์ ไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดล้อม ระดับความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.44) 
รองลงมา ผลิตภณัฑ ์ผลิตจากสารท่ีปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.37) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ตราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียง (แบรนด)์ 
ระดบัความส าคญันอ้ย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.48) 
 
ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1. ราคาสินคา้ เม่ือเทียบกบัผลผลิตท่ีไดรั้บ 3.80 0.79 มาก 1 

2.  ราคาสินคา้ เม่ือเทียบปริมาณ 3.45 0.89 มาก 2 

3.  ราคาสินคา้ ตามขนาดบรรจุภณัฑ ์(ยกลงั ถูกกวา่) 3.40 1.35 ปานกลาง 3 
4.  ราคาสินคา้ ถูกลงเม่ือขายเป็นชุด ผลิตภณัฑ ์ 
(bundle product) 2.99 1.25 นอ้ย 5 

5.  ราคาส าหรับสมาชิก 3.13 1.14 ปานกลาง 4 

รวม 3.35 0.68 ปานกลาง  

 
 จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นราคา ในภาพรวม ระดบัความส าคญั 
ปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.35) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญั
มากท่ีสุดคือ ราคาสินคา้ เม่ือเทียบกบัผลผลิตท่ีไดรั้บ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80) 
รองลงมา ราคาสินคา้ เม่ือเทียบปริมาณ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45) และปัจจยัท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ ราคาสินคา้ ถูกลงเม่ือขายเป็นชุด ผลิตภัณฑ์ 
(Bundle product) ระดบัความส าคญันอ้ย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.99) 
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดั

จ าหน่าย 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.   ร้านขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ 4.10 0.96 มาก 1 

2.    ร้านคา้ตามหมู่บา้น 2.13 1.12 นอ้ย 6 

3.    สหกรณ์การเกษตร 2.37 1.23 นอ้ย 5 

4.    การขายตรง (ตลาดเครือข่าย) 1.74 0.97 นอ้ยท่ีสุด 7 

5.    มีบริการ ซ้ือขาย ผา่นทาง App Line 1.27 0.64 นอ้ยท่ีสุด 10 

6.    มี web site ในการสัง่ซ้ือ 1.35 0.79 นอ้ยท่ีสุด 9 

7.    สัง่สินคา้จากแคทตาลอ็ค พร้อมส่งถึงท่ี 1.46 0.88 นอ้ยท่ีสุด 8 

8.    การจดัสินคา้หนา้ร้าน เป็นหมวดหมู่  3.66 0.97 มาก 3 

9.    สถานท่ีตั้งสะดวกเหมาะแก่การไปหาซ้ือ 3.91 0.86 มาก 2 

10.  ยอมรับการช าระเงินดว้ย บตัรสินเช่ือเกษตรกร 2.63 1.40 ปานกลาง 4 

รวม 2.46 0.43 นอ้ย  

 
 จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการจดัจ าหน่าย ในภาพรวม ระดับ
ความส าคญัน้อย (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.46) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ร้านขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.10) รองลงมา สถานท่ีตั้งสะดวกเหมาะแก่การไปหาซ้ือ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.91) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ มีบริการ ซ้ือขาย ผ่านทาง App 
Line ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.27) 
 
  



48 
 
ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.    การแจก คูปองส่วนลดสินคา้  3.14 1.21 ปานกลาง 4 

2.    การแจก ของสมนาคุณ 3.13 1.12 ปานกลาง 5 

3.    การจบัรางวลั ชิงโชค 3.11 1.12 ปานกลาง 6 

4.    การท าแปลงสาธิต 3.24 1.20 ปานกลาง 3 

5.    บริการหลงัการขายโดยพนกังานบริษทั 3.43 1.15 มาก 2 

6.    การจดังานขายสินคา้หนา้ ร้านตวัแทนจ าหน่าย 3.03 1.03 ปานกลาง 7 

7.    การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อใหค้วามรู้ 3.77 0.98 มาก 1 

8.    การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อขายสินคา้ (โต๊ะจีน) 2.55 1.08 นอ้ย 8 

9.    การขายโดยพนกังานขายโดยตรง 2.34 1.16 นอ้ย 9 

10.  ส่ือประชาสัมพนัธ์ ใบปลิว ป้ายโฆษณา 1.93 1.04 นอ้ย 11 

11.  ส่ือประชาสมัพนัธ์ วิ่งรถโฆษณาในพื้นท่ี 1.70 0.88 นอ้ยท่ีสุด 12 

12.  ส่ือประชาสัมพนัธ์ โฆษณาทางวิทย ุ 1.94 1.06 นอ้ย 10 

13.  ส่ือประชาสัมพนัธ์ Website, Facebook, Line 1.67 0.98 นอ้ยท่ีสุด 13 

รวม 2.69 0.59 ปานกลาง  

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ระดบั
ความส าคญัปานกลางมี (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.69) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อให้ความรู้ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.77) รองลงมา บริการหลงัการขายโดยพนกังานบริษทั ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.43) และปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ ส่ือประชาสัมพนัธ์ 
Website, Facebook, Line ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.67) 
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ตอนที่ 3  ผลการวเิคราะห์การตดัสินใจซ้ือปุ๋ ยทางใบ 
 
 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด ประกอบดว้ย 
การตระหนักถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมหลงั 
การซ้ือ ดงัตารางท่ี 4.7 – 4.12 
 
ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 

ผูป้ลูกมงัคุด 
 

การตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.   การตระหนกัถึงปัญหา 3.70 0.68 มาก 1 

2.    การคน้หาขอ้มูล 2.83 0.59 ปานกลาง 4 
3.    การประเมินทางเลือก 3.32 0.63 ปานกลาง 2 

4.    การตดัสินใจ 2.98 0.57 ปานกลาง 3 
5.    พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 2.81 0.51 ปานกลาง 5 

รวม 3.13 0.38 ปานกลาง   

 
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการ
ตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.13) โดยเรียงล าดับความส าคญัแต่ละด้าน ดังต่อไปน้ี การตระหนักถึงปัญหา ระดับ
ความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.70) การประเมินทางเลือก ระดับความส าคญัปานกลาง (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32) การตดัสินใจ ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.98) การคน้หา
ขอ้มูล ระดับความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.83) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ระดับ
ความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.81) โดยเม่ือพิจารณามีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 

ผูป้ลูกมงัคุด ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา 
 

การตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  การไม่ไดใ้ชปุ๋้ยทางใบ มีผลต่อรายได ้ 3.46 1.04 มาก 5 

2.  การไม่ไดใ้ชปุ๋้ยทางใบ ส่งผลต่อผลผลิต 3.63 1.01 มาก 4 

3.  การใชปุ๋้ยทางใบ เป็นท่ียอมรับในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด  3.87 0.75 มาก 2 
4.  ผูท่ี้ใชปุ๋้ยทางใบ ไดรั้บการยกยอ่งในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด 3.65 0.88 มาก 3 
5.  การใชปุ๋้ยทางใบ ท าใหท่้านประสบความส าเร็จ 
 ในการปลูก มงัคุด 

3.92 0.80 มาก 1 

รวม 3.70 0.68 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาพบว่า การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก
มงัคุด ดา้นการตระหนักถึงปัญหาในภาพรวม ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ การใชปุ๋้ยทางใบ ท าให้
ท่านประสบความส าเร็จในการปลูกมงัคุด ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92) รองลงมา
คือ การใชปุ๋้ยทางใบ เป็นท่ียอมรับในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.87) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ การไม่ไดใ้ชปุ๋้ยทางใบ มีผลต่อ
รายได ้ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46) 
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ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 

ผูป้ลูกมงัคุด ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
 

การตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  เคยใชปุ๋้ยทางใบ ดว้ยตวัเอง 4.02 1.05 มาก 1 

2. ครอบครัว  เพื่อนบา้น คนรู้จกั 3.40 0.99 ปานกลาง 2 

3. ร้านคา้ผูจ้  าหน่าย พนกังานส่งเสริมการขาย 3.12 1.10 ปานกลาง 3 

4. ส่ือโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา วิทย ุ 1.98 1.05 นอ้ย 4 

5. แหล่งขอ้มูลจาก Internet 1.65 0.98 นอ้ยท่ีสุด 5 

รวม 2.83 0.59 ปานกลาง  

 
  จากตารางท่ี 4.9 ผลการศึกษาพบว่า การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก
มงัคุด ดา้นการคน้หาขอ้มูล ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.83) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ เคยใช้ปุ๋ยทางใบ ดว้ย
ตวัเอง ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02) รองลงมาคือ ครอบครัว  เพื่อนบา้น คนรู้จกั 
ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.40) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
นอ้ยท่ีสุดคือ แหล่งขอ้มูลจาก Internet ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.65) 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร

ผูป้ลูกมงัคุด ดา้นการประเมินทางเลือก 
 

การตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1.  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 4.52 0.70 มากท่ีสุด 1 

2.  บรรจุภณัฑ ์ 2.66 1.22 ปานกลาง 5 

3.  ราคา 3.45 0.92 มาก 2 

4.  ตราสินคา้ 2.70 1.17 ปานกลาง 4 

5.  มีบริการหลงัการขาย 3.29 1.17 มาก 3 

รวม 3.32 0.63 ปานกลาง  

 
 จากตารางท่ี 4.10 ผลการศึกษาพบว่า การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก
มงัคุด ดา้นการประเมินทางเลือก ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52) รองลงมาคือ ราคา ระดบัความส าคญัมาก (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ บรรจุภณัฑ ์ระดบั
ความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.66) 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร

ผูป้ลูกมงัคุด ดา้นการตดัสินใจ 
 

การตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1. เลือกดว้ยตวัเอง 4.39 0.81 มากท่ีสุด 1 

2.  เลือกตามคนท่ีเคยใช ้ 3.29 1.13 ปานกลาง 2 

3.  เลือกตามร้านคา้แนะน า 3.01 1.02 ปานกลาง 3 

4.  เลือกตามค าแนะน า พนกังานส่งเสริมการขาย  2.63 1.09 ปานกลาง 5 

5.  เลือกตามค าแนะน า เจา้หนา้ท่ีเกษตร 2.67 1.16 ปานกลาง 4 

6.  เห็นโฆษณา ประชาสัมพนัธ์  1.90 0.91 นอ้ย 6 

รวม 2.98 0.57 ปานกลาง  

 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการศึกษาพบว่า การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก
มงัคุด ด้านการตดัสินใจ ในภาพรวม ระดับความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.98) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ เลือกดว้ยตวัเอง ระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39) รองลงมาคือ เลือกตามคนท่ีเคยใช ้ระดบัความส าคญั
ปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ เห็น
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ระดบัความส าคญันอ้ย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.90) 
 
 
 
 
  



54 
 
ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร

ผูป้ลูกมงัคุด ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

การตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ X S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
อนัดบั 

1. กลบัมา ซ้ือซ ้า 4.42 0.66 มากท่ีสุด 1 

2.  ใชก้ไ็ดไ้ม่ใชก้ไ็ด ้ 2.28 1.09 นอ้ย 3 

3.  ลองผลิตภณัฑ ์ท่ีออกใหม่ 2.28 1.16 นอ้ย 4 

4.  บอกต่อ ไปยงัร้านคา้ เกษตรกรรายอ่ืนๆ 3.53 1.17 มาก 2 

5.  กลบัมาเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ  1.55 0.89 นอ้ยท่ีสุด 5 

รวม 2.81 0.51 ปานกลาง  

  
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการศึกษาพบว่า การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก
มงัคุด ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.81) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ กลบัมา ซ้ือซ ้ า ระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42) รองลงมาคือ บอกต่อ ไปยงัร้านคา้ เกษตรกรรายอ่ืนๆ 
ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ย
ท่ีสุดคือ กลบัมาเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.55) 
 

ตอนที่ 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีใช้การวิเคราะห์ทางสถิติ โดยใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที  
(T-test) ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ  
(F-test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way 
Anova) เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป และเม่ือพบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 
จะท าการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวิธีทดสอบของเชฟเฟ่ 
(Scheffe) และใชส้ถิติทดสอบหาการถดถอย (Regression Analysis) เพื่ออา้งอิงสู่ประชากรกลุ่มใหญ่ 
ท่ีระดบัความ เช่ือมัน่ 95%  
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 4.1 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั 
โดยผูศึ้กษาจะวิเคราะห์ 5 ดา้น ดงัน้ี 
 4.1.1 สมมติฐานข้อ 1.1 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี เพศ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั  
   HO: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี เพศ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบไม่
แตกต่างกนั  
   H1: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี เพศ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ
แตกต่างกนั 
   สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใช้การทดสอบโดยใช้สถิติค่า t กรณีใช้
กลุ่มตวัอยา่งสองกลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test) และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 4.13 
 
ตารางท่ี 4.13  ผลความแตกต่างเพศกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด 
 

เพศ จ านวน X S.D. t df Sig. 
ชาย 220 3.19 0.37 3.55 398 0.000* 
หญิง 180 3.06 0.38    

  หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  
  จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าสถิติ t เท่ากบั 3.55 และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึง
นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั  HO  แสดงว่า เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี เพศ 
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 4.1.2 สมมติฐานข้อ 1.2 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั  
 HO: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทาง
ใบไม่แตกต่างกนั  
 H1: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทาง
ใบแตกต่างกนั 
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 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใช้การทดสอบโดยใช้สถิติค่า t กรณีใช้
กลุ่มตวัอยา่งสองกลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test) และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 4.14 
 
ตารางท่ี 4.14  ผลความแตกต่างสถานภาพกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด 
 

สถานภาพ จ านวน X S.D. t df Sig. 

โสด 40 3.31 0.39 3.16 398 0.002* 

สมรส 360 3.11 0.38    

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
              จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ค่าสถิติ t เท่ากบั 3.16 และค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึง
น้อยกว่าระดับนัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั HO แสดงว่า เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี 
สถานภาพ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 4.1.3 สมมติฐานข้อ 1.3 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีอายุ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั  
 HO: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ
แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า F กรณีใช้
กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 4.15 
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ตารางท่ี 4.15  ผลความแตกต่างอายกุบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 
ระหวา่งกลุ่ม 2.42 3 0.81 5.74 0.001* 
ภายในกลุ่ม 55.71 396 0.14     

รวม 58.13 399       

 หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
    
   จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ค่าสถิติ F เท่ากบั 0.81 และค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึง
นอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั  HO แสดงว่า เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี อาย ุ
แตกต่างกัน มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกัน เพราะฉะนั้นอายุ จึงมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผูศึ้กษาไดท้ าการเปรียบเทียบ 
รายคู่  Post Hoc test  (Scheffe) ซ่ึงไดผ้ลวิเคราะห์ตามตาราง ท่ี 4.16 
 
ตารางท่ี 4.16  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ของการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 

ผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี อาย ุแตกต่างกนั 
             

อาย ุ   21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี มากกวา่ 50 ปี 

  X 2.89 3.35 3.12 3.12 
21-30 ปี 2.89 - -0.46 -0.22 -0.22 
31-40 ปี 3.35   - 0.24  0.24 
41-50 ปี 3.12     -    0.00* 

มากกวา่ 50 ปี 3.12       - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
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จากตารางท่ี 4.16 พบว่า เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี อายุ 21-30 ปี มี การ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ แตกต่าง กบั เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี อาย ุ31-40 ปี  อาย ุ41-50 ปี และอายุ 
มากกวา่ 50 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
 4.1.4 สมมติฐานข้อ 1. 4 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั  
                HO: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ปุ๋ยทางใบไม่แตกต่างกนั 
                H1: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั 
  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า F กรณีใช้
กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงผลดงัตารางท่ี 4.17 
 
ตารางท่ี 4.17  ผลความแตกต่างระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก

มงัคุด 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.74 2 0.37 2.57 0.077 
ภายในกลุ่ม 57.39 397 0.14     

รวม 58.13 399       

 
              จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ค่าสถิติ F เท่ากบั 2.57 และค่า Sig. เท่ากบั 0.077 ซ่ึง
มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  HO แสดงว่า เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี 
ระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบไม่ แตกต่างกนั 
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 4.1.5 สมมติฐานข้อ 1. 5 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั  
                HO: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ปุ๋ยทางใบไม่แตกต่างกนั 
                H1: เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อปีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า F กรณีใช้
กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มข้ึนไปท่ีเป็นอิสระต่อกนั (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
และทดสอบสมมติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานฐานแสดงผลดงัตารางท่ี 4.18 
 
ตารางท่ี 4.18  ผลความแตกต่างรายไดเ้ฉล่ียต่อปีกบัการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก

มงัคุด 
 

แหล่งความ Sum of  องศา 
MS F Sig. 

แปรปรวน Squares อิสระ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.29 3 0.10 0.67 0.574 
ภายในกลุ่ม 57.84 396 0.15     

รวม 58.13 399       

 
             จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ค่าสถิติ F เท่ากบั 0.67 และค่า Sig. เท่ากบั 0.574 ซ่ึง
มากกว่าระดับนัยส าคญั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั HO แสดงว่า เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อปี แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบไม่ แตกต่างกนั 
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4.2 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดโดยผูศึ้กษาจะไดก้ าหนดสมมติฐาน ดงัน้ี 
   โดยการตั้งสมมติฐานดงักล่าว ไดจ้ากการทดสอบตามตารางท่ี 4.19 
  HO: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกปัจจยัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ
ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด 
  H1: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร 
ผูป้ลูกมงัคุด 
  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล จะใชก้ารทดสอบโดยใชส้ถิติค่า Regression และ
ทดสอบสมมติฐานท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงผลดงัตารางท่ี 4.19 
 
ตารางท่ี 4.19  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก

มงัคุด โดยรวม 
 

Model 

Unstandardized Standardized     Collinearity  

Coefficients Coefficients     Statistics 

B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 
Constant 1.47 0.13   10.97 0.000     

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.12 0.04 0.12 2.67 0.008* 0.70 1.41 
2. ปัจจยัดา้นราคา 0.02 0.02 0.04 0.90 0.370 0.82 1.22 
3.  ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 0.09 0.04 0.10 2.45 0.015* 0.80 1.23 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

0.36 0.03 0.56 13.13 0.000* 0.75 1.31 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  R = 0.677, R2 = 0.458 
 

               จากตารางท่ี 4.19 เม่ือพิจารณาตวัแปรพบว่า ตวัแปรอิสระท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ซ่ึงมี
ค่า Sig. นอ้ยกว่า 0.05 อยู ่3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถน ามาเขียนเป็นสมการไดด้งัน้ี 
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                         Y    =   1.47 + 0.12X product + 0.09X place + 0.36X promotion  

  

Y  = การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด 
X product = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
X place = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย 
X promotion = ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด 

  
 ผลการศึกษาสรุปไดด้งัน้ี ตวัแปรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.12, 0.09 
และ 0.36 ตามล าดบั ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัทั้ง 3 ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
 ซ่ึงจากค่าสัมประสิทธ์ิดงักล่าวสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี หากปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน 0.12 หน่วย หาก
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายเพิ่มข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน 
0.09 หน่วย และหากปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด เพิ่มข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน 0.36 หน่วย 

1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร 
ผู้ปลกูมงัคุด              

 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย
ทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 กล่าวไดว้่า ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความ 
ส าคญัในด้านผลิตภัณฑ์ ไม่ว่าจะเป็นเร่ือง คุณสมบติั ท าให้พืชมีความแข็งแรง เจริญเติบโตดี 
คุณสมบติั เคล่ือนท่ีไดอ้ย่างรวดเร็ว คุณสมบติัมีการละลายดี ไม่ติดพ่นหัวฉีด มีลกัษณะเป็นเม็ดฟู่  
ละลายน ้ าได้ มีลกัษณะเป็นน ้ าใส มีกล่ิน ให้รับรู้ได้ ใช้ในอตัราท่ีน้อย สามารถผสมพร้อมสาร
ป้องกนัก าจดัแมลง และสารป้องกนักนัก าจดัเช้ือราได ้สามารถฉีดพน่ในช่วงท่ีพืชมีอาการโทรมจาก
โรคพืช และแมลงเขา้ท าลายได้ บรรจุภณัฑ์ มีซิลล ์ดว้ยพลาสติก บรรจุภณัฑ ์มีกล่องใส่ดา้นนอก 
ขายเป็นชุดผลิตภณัฑ ์(bundle product) มีฝาท่ีสามารถใชต้วงได ้ ติดมาดว้ย มีการเปล่ียนบรรจุภณัฑ ์
ใหดู้ทนัสมยัข้ึน ในฤดูถดัไป ตราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียง (แบรนด)์ ตราสินคา้ ท่ีไดรั้บความนิยมในพื้นท่ี 
มีการแจง้วนัผลิต วนัหมดอายุ มีท่ีอยู่ ผูผ้ลิต และจดัจ าหน่ายบนฉลาก วตัถุดิบท่ีผลิต น าเขา้มาจาก
ต่างประเทศ ผลิตภณัฑ ์ผลิตจากสารท่ีปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ผลิตภณัฑ ์ไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม 

^ 

^ 
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2) ปัจจัยด้านราคาไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร 
ผู้ปลกูมงัคุด               

 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นราคา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย
ทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงกล่าวได้ว่า ผูบ้ริโภคได้ให้
ความส าคญัในดา้นราคา นอ้ย ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองราคาสินคา้ เม่ือเทียบกบัผลผลิตท่ีไดรั้บ ราคาสินคา้
เม่ือเทียบกบัปริมาณ ราคาสินคา้ ตามขนาดบรรจุภณัฑ ์ราคาสินคา้ถูกลง เม่ือขายเป็นชุด ผลิตภณัฑ ์
หรือราคาส าหรับสมาชิก   

3) ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของ
เกษตรกรผู้ปลกูมงัคุด              

 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงกล่าวไดว้่า ผูบ้ริโภคไดใ้ห้
ความส าคญัในดา้นการจดัจ าหน่าย ไม่ว่าจะเป็นเร่ือง ช่องทางในการจดัจ าหน่าย ไม่ว่าจะเป็น ร้าน
ขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ ร้านคา้ตามหมู่บา้น สหกรณ์การเกษตร การขายตรง (ตลาดเครือข่าย) มี
บริการซ้ือขายผ่านทาง App Line มี web site ในการสั่งซ้ือ สั่งสินคา้จากแคทตาลอ็ค พร้อมส่งถึงท่ี 
หรือสถานท่ีจดัจ าหน่าย ท่ีมีการจดัสินคา้หนา้ร้าน เป็นหมวดหมู่ สถานท่ีตั้งสะดวกเหมาะแก่การไป
หาซ้ือ ยอมรับการช าระเงินดว้ย บตัรสินเช่ือเกษตรกร  

4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของ
เกษตรกรผู้ปลกูมงัคุด             

 จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงกล่าวได้ว่า 
ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาด ในหวัขอ้เร่ือง รายการส่งเสริมการขาย เช่น 
การแจก คูปองส่วนลดสินคา้ การแจก ของสมนาคุณ การจับรางวลั ชิงโชค หรือกิจกรรมทาง
การตลาด เช่น การท าแปลงสาธิต บริการหลงัการขายโดยพนกังานบริษทั การจดังานขายสินคา้หนา้ 
ร้านตวัแทนจ าหน่าย การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อใหค้วามรู้ การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อขายสินคา้ 
(โต๊ะจีน) การขายโดยพนักงานขายโดยตรง หรือส่ือต่างๆ เช่น ส่ือประชาสัมพนัธ์ ใบปลิว ป้าย
โฆษณา วิ่งรถโฆษณา ในพื้นท่ี โฆษณาทางวิทย ุWebsite, Facebook, Line  
 
 
 
 



63 
 
ตารางท่ี 4.20  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ขอ้
ท่ี 

สมมติฐาน 
ผล

การศึกษา 
1.1 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี เพศ แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 

แตกต่างกนั  
ยอมรับ 

1.2 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ
แตกต่างกนั  

ยอมรับ 

1.3 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีอาย ุแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบแตกต่างกนั  ยอมรับ 
1.4 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ

แตกต่างกนั  
ปฏิเสธ 

1.5 เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดท่ีมี รายไดเ้ฉล่ียต่อปี แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย 
ทางใบแตกต่างกนั  

ปฏิเสธ 

2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด ยอมรับ 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ ส่งผล 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ไม่ส่งผล 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ส่งผล 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด ส่งผล 

 

 



 

บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ  
 
 

การคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย 
ทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด” สามารถสรุปการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 
ไดด้งัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา  
 
 1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 1.1.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูก
มงัคุด จงัหวดัตราด 
 1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
 1.2  สมมติฐานการศึกษา 
 1.2.1  ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด แตกต่างกนั 
 1.2.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของ
เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด 
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 1.3  วธีิด าเนินการศึกษา 

 1.3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 1) ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี ้คือ เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดจงัหวดัตราด 
จ านวน 7,710 ครัวเรือน 
 2) กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือ เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดั
ตราด โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างอย่างง่ายแยกตามรายอ าเภอ ตามอตัราส่วน โดยก าหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอย่างตามสูตรค านวณของ Yamane คือ 379 ครัวเรือน เพื่อความสะดวกในการประเมินผล 
และการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงใช้ขนาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ครัวเรือน ซ่ึงถือไดว้่าผ่าน
เกณฑต์ามท่ี เง่ือนไขก าหนด คือไม่นอ้ยกวา่ 379 ครัวเรือน 
 1.3.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม มีจ านวน 1 ชุด แบ่งออกเป็น  
3 ส่วนดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถาม ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ  สถานภาพสมรส  อาย ุระดบัการศึกษา  และรายไดเ้ฉล่ียต่อปี  
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถาม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือปุ๋ยทางใบ  
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถาม การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด  
 1.3.3  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 หลงัจากเกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามครบแลว้จึงน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 1)  ใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอ้มูลปัจจยัส่วน
บุคคล 
 2)   ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีต่างกัน  มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
แตกต่างกนั โดยการทดสอบสมมุติฐาน โดยการใช ้Independent Sample t – test และการทดสอบ
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One way analysis of Variance) ในการทดสอบความแตกต่างและในกรณีพบความ
แตกต่าง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ตอ้งท าการทดสอบความแตกต่างแบบรายคู่ด้วยวิธี 
Scheffe  
 3)   ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ  โดยใช้
สถิติ Multiple Regression ในการวิเคราะห์  
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1.4 ผลการศึกษา 
จากการศึกษาและวิเคราะห์ผล น าเสนอผลสรุปในภาพรวม และสรุปผลการศึกษา

ตามวตัถุประสงคก์ารศึกษาไดด้งัน้ี 
1.4.1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
     ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 55 มี

สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 90 มีอาย ุมากกว่า 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 58 มีระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 94.5 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อปี 100,001 – 500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 69 

1.4.2  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผู้ปลูกมังคุด จังหวัดตราด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด โดยให้ความส าคญัด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ระดับ
ความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.98) โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้น ดงัต่อไปน้ี 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ระดับความส าคัญมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.43) ปัจจัยด้านราคา ระดับ
ความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.35) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญั
ปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.69) และปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญันอ้ยมี (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.46) โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์ในภาพรวม ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ ์ไม่เป็นพิษ
ต่อส่ิงแวดลอ้ม ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44) รองลงมา ผลิตภณัฑ ์ผลิตจาก
สารท่ีปลอดภัยต่อผูใ้ช้ ระดับความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.37) และปัจจัยท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ตราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียง (แบรนด)์ ระดบัความส าคญันอ้ย 
(มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.48) 

 ดา้นราคา ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.35) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ราคาสินคา้ เม่ือเทียบ
กบัผลผลิตท่ีไดรั้บ ระดบัความส าคญัมากมี (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80) รองลงมา ราคาสินคา้ เม่ือเทียบ
ปริมาณ ระดับความส าคัญมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.45) และปัจจัยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ ราคาสินคา้ ถูกลงเม่ือขายเป็นชุด ผลิตภัณฑ์ (bundle product) ระดับ
ความส าคญันอ้ย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.99) 
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 ดา้นการจดัจ าหน่าย ในภาพรวม ระดบัความส าคญัน้อย (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
2.46) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ร้านขายเคมี
เกษตรโดยเฉพาะ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10) รองลงมา สถานท่ีตั้งสะดวกเหมาะ
แก่การไปหาซ้ือ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ มีบริการซ้ือขายผา่นทาง App Line ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 1.27) 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ระดับความส าคญัปานกลาง (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.69) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ 
การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อให้ความรู้ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77) รองลงมา 
บริการหลงัการขายโดยพนกังานบริษทั ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43) และปัจจยัท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ส่ือประชาสัมพนัธ์ Website, Facebook, Line ระดบั
ความส าคญันอ้ยท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.67) 

1.4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 
ผู้ปลูกมังคุด จังหวัดตราด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินซ้ือปุ๋ยทาง
ใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.13) โดย
เรียงล าดับความส าคญัแต่ละด้าน ดังต่อไปน้ี การตระหนักถึงปัญหา ระดับความส าคญัมาก (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70) การประเมินทางเลือก ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32) การ
ตดัสินใจ ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.98) การคน้หาขอ้มูล ระดบัความส าคญั
ปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.83) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.81) โดยเม่ือพิจารณามีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัน้ี 

 ดา้นการตระหนักถึงปัญหา ในภาพรวม ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.70) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ การใชปุ๋้ย
ทางใบ ท าให้ท่านประสบความส าเร็จในการปลูกมงัคุด ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.92) รองลงมาคือ การใชปุ๋้ยทางใบ เป็นท่ียอมรับในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด ระดบัความส าคญัมาก (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ การไม่ไดใ้ชปุ๋้ย
ทางใบ มีผลต่อรายได ้ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46) 
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 ดา้นการคน้หาขอ้มูล ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.83) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ เคยใชปุ๋้ย
ทางใบ ดว้ยตวัเอง ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02) รองลงมาคือ ครอบครัว  เพื่อนบา้น 
คนรู้จกั ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.40) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัน้อยท่ีสุดคือ แหล่งขอ้มูลจาก Internet ระดบัความส าคญัน้อยท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
1.65) 

 ด้านการประเมินทางเลือก ในภาพรวม ระดับความส าคญัปานกลาง (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52) รองลงมาคือ ราคา ระดบั
ความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุด
คือ บรรจุภณัฑ ์ระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.66) 

 ดา้นการตดัสินใจ ในภาพรวมระดบัความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
2.98) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ เลือกดว้ยตวัเอง 
ระดับความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39) รองลงมาคือ เลือกตามคนท่ีเคยใช้ ระดับ
ความส าคญัปานกลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญันอ้ย
ท่ีสุดคือ เห็นโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ระดบัความส าคญันอ้ย  (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.90) 

 ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในภาพรวม ระดับความส าคญัปานกลาง (มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.81) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ 
กลบัมา ซ้ือซ ้า ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42) รองลงมาคือ บอกต่อ ไปยงัร้านคา้  
เกษตรกรรายอ่ืนๆ ระดบัความส าคญัมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53) และปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ กลบัมาเป็นหุ้นส่วนทางธุรกิจ ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด  (มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 1.55) 

1.4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1) สมมติฐานท่ี 1  

 ผลการวิเคราะห์ ปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่างกนั มีการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผู้ปลูกมังคุด จังหวัดตราด แตกต่างกัน โดยใช้สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที  
(T-test) และสถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) พบว่า เพศ สถานภาพสมรส และอายุ ท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด แตกต่างกนั  
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในขณะท่ีระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อปี ท่ีแตกต่างกนั มี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด ไม่แตกต่างกนั  
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2) สมมติฐานท่ี 2 
 ผลการวิเคราะห์ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผู้ปลูกมังคุด จังหวัดตราด พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั
ดา้นการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในขณะท่ีปัจจยัดา้นราคา 
ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด จึงน ามาเขียนเป็น 
การวิเคราะห์แนวโนม้การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร ผูป้ลูกมงัคุดไดด้งัน้ี 

 

        Y =   1.47 + 0.12X product + 0.09X place + 0.36X promotion  

 
 

2. อภปิรายผล 
 

จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 
ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด มีประเดน็ท่ีสามารถน ามาอภิปรายได ้ดงัน้ี 

2.1 ระดับความส าคัญของการตัดสินซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผู้ปลูกมังคุด จังหวัด
ตราด 

 ผลการศึกษาพบว่า ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินซ้ือปุ๋ยทางใบ ในภาพรวม อยู่
ในระดบัความส าคญัปานกลาง โดยเรียงล าดบัความส าคญัแต่ละดา้น ดงัต่อไปน้ี การตระหนักถึง
ปัญหา ระดบัความส าคญัมาก การประเมินทางเลือก ระดบัความส าคญัปานกลาง การตดัสินใจ 
ระดับความส าคญัปานกลาง การคน้หาขอ้มูล ระดับความส าคญัปานกลาง และพฤติกรรมหลงั  
การซ้ือ ระดบัความส าคญัปานกลาง โดยเม่ือพิจารณามีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัน้ี  

 2.1.1 ด้านการตระหนักถงึปัญหา ในภาพรวม เกษตรกรให ้ระดบัความส าคญัมาก 
โดยจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ การใชปุ๋้ยทางใบ ท าใหท่้านประสบความส าเร็จในการปลูกมงัคุด 
จะเห็นไดว้่า การใชปุ๋้ยทางใบมีส่วนส าคญัในการผลิตมงัคุดของเกษตรกร ท าให้เกษตรกรรู้สึกว่า 
ถา้ไม่ไดใ้ชจ้ะท าให้ไม่ประสบความส าเร็จ และไม่สามารถ ผลิตมงัคุดได ้ตามท่ีตอ้งการ เพราะปุ๋ย
ทางใบเป็นปัจจัยทางการเกษตรท่ีส าคญั สามารถท าให้ผลิต ผลผลิตท่ีมีคุณภาพ  ได้ตามความ
ตอ้งการของตลาด ท าให้ก าหนดเวลาท่ีไดผ้ลผลิต เพื่อหลีกเล่ียงในช่วงเวลาท่ีผลผลิตมีราคาต ่า  
เป็นเหตุใหมี้รายไดม้ากข้ึน และเป็นท่ียอมรับของเกษตรกรดว้ยกนั 

^ 
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 2.1.2 ด้านการค้นหาข้อมูล ในภาพรวม เกษตรกรให้ระดบัความส าคญัปานกลาง 
โดยจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ เคยใชปุ๋้ยทางใบ ดว้ยตวัเอง ระดบัความส าคญัมาก จะเห็นไดว้่า
ปุ๋ยทางใบเป็นผลิตภณัฑ ์ท่ีส่งผลต่อการผลิตโดยรง เกษตรกรจ าเป็นตอ้งไดท้ดลองใช ้จึงจะเช่ือมัน่ 
เพราะถา้ใชไ้ม่ไดผ้ลจะก่อใหเ้กิดความเสียหายต่อผลผลิต และตอ้งรอไปอีกหน่ึงฤดูกาล จึงสามารถ 
กลบัมาท าอีกคร้ัง การทดลองใชเ้องจึงสร้างความเช่ือมัน่มากกวา่การบอกกล่าวจากคนรู้จกั หรือจาก
การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 

 2.1.3 ด้านประเมินทางเลือก ในภาพรวม เกษตรกรใหร้ะดบัความส าคญัปานกลาง 
โดยจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ระดับความส าคญัมากท่ีสุด สามารถ
อภิปรายไดว้่า เกษตรกรให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เพราะปุ๋ยทางใบท่ีมีคุณภาพจะ
ส่งผลต่อผลผลิตโดยตรง เน่ืองจากการท าการปลูกมงัคุด มีปัจจยัท่ีหลายหลายท่ีจะท าให้ติดผล  
ถา้เลือกใช้ปุ๋ยทางใบท่ีไม่มีคุณภาพจะท าให้ไม่ไดผ้ลผลิต และท าให้ตอ้งรอท าใหม่ในฤดูต่อไป 
ส่งผลใหเ้กิดความเสียหายและไม่มีเงินทุนท่ีจะท าในฤดูถดัไป 

 2.1.4 ด้านการตัดสินใจซ้ือ ในภาพรวม เกษตรกรให้ระดบัความส าคญัปานกลาง 
โดยจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ เลือกด้วยตวัเอง ระดับความส าคญัมากท่ีสุด สอดคลอ้งกับ  
ธทัธรรม พิลาแดง และคณะ (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือปุ๋ยเคมีเพื่อการ
ปลูกขา้วของเกษตรกร ในอ าเภออาจสามารถ จงัหวดัร้อยเอด็ และมารีนา มาหม่ืน และคณะ (2557) 
ไดศึ้กษา เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือปุยอินทรียข์องชาวสวนยางพาราในจงัหวดัชุมพร พบว่าเกษตร
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง สามารถอภิปรายไดว้่า เกษตรกรมีความมัน่ใจในประสบการณ์ของตวัเอง 
ท่ีท ามานาน จึงตดัสินใจดว้ยตวัเอง 

 2.1.5 ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ  ในภาพรวมเกษตรกรให้ระดับความส าคัญ 
ปานกลาง โดยจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ กลบัมา ซ้ือซ ้ า เป็นพฤติกรรมหลงัจากการใช้แลว้
ไดผ้ล ตามท่ีคาดหวงัจึงกลบัมาซ้ือซ ้า และยงับอกต่อกบัร้านคา้ถึงประสบการณ์ท่ีใช ้

2.2 ระดับความส าคัญ ของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผลติภัณฑ์ปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร
ผู้ปลูกมังคุด จังหวดัตราด 

 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยให้
ความส าคญัดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง โดยเรียงล าดบั
ความส าคญัแต่ละดา้น ดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ระดบัความส าคญัมาก ปัจจยัดา้นราคา ระดบั
ความส าคญัปานกลาง ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญัปานกลาง และปัจจยัดา้น
การจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญันอ้ย โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  
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 2.2.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ในภาพรวม ระดบัความส าคญัมาก ใหค้วามส าคญัมาก
ท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ ์ไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมา ผลิตภณัฑ ์ผลิต
จากสารท่ีปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั อนุช  นามภิญโญ (2557) 
กล่าวว่า เกษตรกรให้ความส าคญักบั ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มมากท่ีสุด สามารถอภิปราย
ไดว้่า เกษตรกรให้ความส าคญัเก่ียวกบั ส่ิงแวดลอ้ม และความปลอดภยัมากข้ึน ดว้ยปัจจุบนั มีการ
ส่งเสริมในแง่อนุรักษธ์รรมชาติกนัอยา่งแพร่หลาย จึงท าใหเ้กษตรกรผูป้ลูกมงัคุด ใส่ใจกบัสุขภาพ
ตวัเองและผูบ้ริโภค และการท าการเกษตรอยา่งย ัง่ยนื 

 2.2.2 ปัจจัยด้านราคา ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง ให้ความส าคญั
มากท่ีสุดคือ ราคาสินคา้ เม่ือเทียบกบัผลผลิตท่ีไดรั้บ ระดบัความส าคญัมาก สามารถอภิปรายไดว้่า 
เกษตรกรยงัคงให้ความส าคญักบัการซ้ือปุ๋ยทางใบในดา้นราคา ว่าใชแ้ลว้คุม้ค่ากบัผลผลิตท่ีไดรั้บ 
หลงัจากการใชปุ๋้ยทางใบ ว่าผลผลิตมีคุณภาพมากข้ึน หรือ มีน ้ าหนักมากข้ึน เป็นท่ีมาของรายได ้
ท่ีมากข้ึนตามไปดว้ย 

 2.2.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ในภาพรวม ระดับความส าคญัน้อย ให้ความ 
ส าคญัมากท่ีสุดคือ ร้านขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ ระดบัความส าคญัมาก  ระดบัความส าคญัมาก 
ขดัแยง้กับ วิภา ดวงจินดา และพิชัย ทองดีเลิศ (2558) ท าการศึกษา หัวขอ้ การซ้ือปุ๋ยเคมีของ
เกษตรกรผูป้ลูกขา้ว ในจงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่เลือกซ้ือปุ๋ย ท่ีมีคุณภาพจาก
ร้านคา้ใกลบ้า้น สามารถอภิปรายไดว้่าในเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุดจะเลือกซ้ือปุ๋ยทางใบจากร้านเคมี
เกษตรโดยเฉพาะเน่ืองจากไมผ้ลจ าเป็นตอ้งใชสู้ตรปุ๋ยท่ีมีความเฉพาะเจาะจง ซ่ึงร้านคา้ท่ีขายเคมี
โดยเฉพาะจะมีความหลากหลายในผลิตภณัฑปุ๋์ยทางใบมากกวา่ การใชปุ๋้ยเคมีส าหรับผูป้ลูกขา้ว  

 2.2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม ระดบัความส าคญัปานกลาง 
ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อใหค้วามรู้ ระดบัความส าคญัมาก รองลงมา 
บริการหลงัการขายโดยพนกังานบริษทั ระดบัความส าคญัมาก สอดคลอ้งกบั อภิมุข  อรรจนานนท์ 
และคณะ (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยอินทรียข์องเกษตรกรในอ าเภอ
บางคลา้ จงัหวดั ฉะเชิงเทรา พบว่าตวัแทนหรือพนกังานจ าหน่าย ปุ๋ยอินทรียมี์การแนะน าปุ๋ยให้แก่
ลูกคา้ สามารถอภิปรายไดว้่า ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ของปุ๋ยทางใบ เกษตรกรตอ้งการการ
บริการทางดา้นความรู้ เพื่อสามารถตดัสินใจซ้ือปุ๋ยไดถู้กตอ้งในการปลูกมงัคุด เกษตรกรเน้นใน
เร่ืองการใชแ้ลว้ไดผ้ลมากกว่า ถูก หรือมีผลประโยชน์ในดา้นอ่ืนๆ เพราะถา้ใชไ้ม่ตรงกบัช่วงการใช้
กจ็ะไม่ไดผ้ลผลิตตามท่ีตอ้งการ 
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2.3 เปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผู้ปลูกมังคุด จังหวัดตราด 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 ผลการศึกษาพบว่า เพศ สถานภาพสมรส และอายุ ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด แตกต่างกนัสามารถ อภิปรายไดว้่า 
ผูบ้ริโภคปุ๋ ยทางใบ ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อาย ุท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สอดคลอ้งกบั ค  านาย อภิปรัชญาสกลุ (2558) กล่าววา่ 
อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีต่างกนั สามารถอภิปรายไดว้า่ การปลูกมงัคุด 
เพศ สถานภาพ และช่วงอายุท่ีต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ดว้ยประสบการณ์ท่ีแตกต่าง  
จากช่วงอาย ุรุ่นพ่อมายงัรุ่นลูก หรือประสบการณ์ของ เพศชายและเพศหญิงในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย
ทางใบ แตกต่างกนัในการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากผูห้ญิงอาจเน้นเร่ืองคุณภาพของผลผลิตเป็นหลกั 
แต่เพศชายอาจชอบในเร่ืองของปริมาณหรือน ้ าหนักของผลผลิต ให้ได้มากๆ ในขณะท่ีระดับ
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อปี ท่ีแตกต่างกนั มีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 
ผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากเกษตรกรส่วนใหญ่ท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างมีระดบั
การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จึงไม่เห็นความแตกต่างในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ 

2.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่ส่งผลต่อ การตัดสินใจซ้ือ ปุ๋ยทางใบของเกษตรกร 
ผู้ปลูกมังคุด จังหวดัตราด 

 จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด รวมมี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั สามารถอภิปรายเป็นรายปัจจยัไดด้งัน้ี 

 2.4.1 ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด อภิปรายได้
จากท่ีเกษตรกรให้ความส าคญักบัการจดัประชุมเกษตรกร เพื่อให้ความรู้ และ บริการหลงัการขาย
โดยพนกังานบริษทั เห็นไดว้่า เกษตรกรใหค้วามส าคญัในการเนน้ย  ้าการใชปุ๋้ยทางใบใหถู้กวิธี โดย
มีวิทยากรมาแนะน าวิธีการ และมีเจ้าหน้าท่ี เพื่อให้ค  าแนะน าในสวนมงัคุด จะได้ใช้อย่างเกิด
ประโยชน์สูงสุด เพื่อเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัเกษตรกรในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบใน 
แต่ละคร้ัง ทั้งน้ีกิจกรรมท่ีมีเจา้หนา้ท่ีเขา้ไปเยี่ยมในสวน ยงัสามารถ ท าการสาธิตการใชปุ๋้ยทางใบ 
โดยท าแปลงสาธิต (Demo Plot) เกษตรจะไดเ้ห็นจริง และส่งผลไปถึงการตดัสินใจซ้ือ 
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 2.4.2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรองลงมา อภิปรายไดจ้ากท่ี
เกษตรกรใหค้วามส าคญักบั ผลิตภณัฑ ์ไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม มาเป็นล าดบัท่ี 1 และอนัดบั 2 คือ  
ผลิตภณัฑ ์ผลิตจากสารท่ีปลอดภยัต่อผูใ้ช ้รองลงมา เกษตรกรให้ความส าคญั ระดบัมาก ไดแ้ก่ มี
การแจง้วนัผลิต วนัหมดอาย ุมีท่ีอยู ่ผูผ้ลิต และจดัจ าหน่ายบนฉลาก สามารถอภิปรายไดว้า่ ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญักบั คุณภาพชีวิต ความปลอดภยักบัตวัเองและส่ิงแวดลอ้ม เพื่อการท าการเกษตรท่ี
ย ัง่ยืนในอนาคต จะไดมี้สุขภาพท่ียืนยาว และมีสภาพแวดลอ้มท่ีดี สามารถอา้งอิงในการท าตลาด
ให้กบัผูบ้ริโภคไดม้ัน่ใจว่าปลอดภยัทั้งคนกินและปลอดภยัต่อส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
เกษตรกร ยงัคงใหค้วามส าคญัระดบัมาก ในเร่ือง คุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์ม่ือน าไปใชม้างาน ไดแ้ก่  
คุณสมบติั มีการละลายดี ไม่ติดพ่นหัวฉีด สามารถผสมพร้อมสารป้องกันก าจัดแมลงและสาร
ป้องกนักนัก าจดั เช้ือราได ้คุณสมบติั ท าใหพ้ืชมีความแขง็แรง เจริญเติบโตดี, สามารถฉีดพน่ในช่วง
ท่ีพืชมีอาการโทรมจากโรคพืช และแมลงเขา้ท าลายได ้คุณสมบติั เคล่ือนท่ีเขา้ตน้พืชไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
ใชใ้นอตัราท่ีนอ้ย (ไม่เกิน 10 ซีซี ต่อน ้ า 20 ลิตร) ช้ีให้เห็นว่าคุณภาพของผลิตภณัฑก์็ยงัคงเป็นอีก
เหตุผลหน่ึงในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบเพราะเป็นเหตุหลกัในการเพิ่มคุณภาพผลผลิต เพิ่มรายได ้
และส่งผลต่อความเป็นอยูท่ี่ดียิง่ข้ึน 

 2.4.3 ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย เป็นอีกปัจจยัสุดทา้ย ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือปุ๋ยทางใบ โดยเกษตรกรซ้ือปุ๋ยทางใบจากร้านขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
คือ เกษตรกรท่ีปลูกมงัคุด จ าเป็นตอ้งเลือกสูตรปุ๋ยทางใบท่ีหลากหลายเหมาะกบัการใชใ้นแต่ละช่วง
อายขุองมงัคุด ไม่ว่าจะเป็นช่วงบ ารุงตน้ เตรียมสะสมอาหาร เตรียมใส่ปุ๋ยเพื่อท าดอก เตรียมใส่ปุ๋ย
เพื่อให้ติดผล เป็นตน้ ท าให้ตอ้งเลือกร้านท่ีขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ และยงัให้ความส าคญักบัร้าน 
ท่ีมีการจดัร้านคา้เป็นหมวดหมู่ เพื่อความสะดวก และความน่าเช่ือถือของร้าน  

 จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ย
ทางใบของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด รวมมี 3 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีส่งผล ต่อการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบัทฤษฎี 

Stimulus - Response Model (SR Model) กล่าวถึงส่ิงกระตุน้ภายนอก ท่ีมาจากส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาด ประกอบไปดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อกล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ แลว้ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยสรุป เกษตรกรให้ความส าคญักบัการไดรั้บความรู้จากผูผ้ลิตและจ าหน่าย เพื่อน า
ปุ๋ยทางใบมาใชอ้ย่างถูกตอ้ง และให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และความปลอดภยัต่อ 
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ผูใ้ช้และส่ิงแวดล้อม อีกทั้ งยงัให้ความเช่ือมั่นในการซ้ือปุ๋ยทางใบกับร้านคา้ท่ีขายเคมีเกษตร
โดยเฉพาะ อีกดว้ย ทั้ง 3 ปัจจยัท่ีกล่าวมาน้ี ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกรผูป้ลูก
มงัคุด 

 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษาคร้ังนี ้

 จากผลการศึกษา ผูศึ้กษาจึงขอเสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
3.1.1 ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความส าคญักบัการท าตลาดโดยพฒันาส่วนประสม

การตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของเกษตรกร ในแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี 
 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความส าคญักบัพนักงาน

ขายและส่งเสริมการขาย ให้มีความรู้ ความเช่ียวชาญในผลิตภัณฑ์ และความสามารถ ในการ
น าเสนอ การส่ือสาร การวินิจฉยัอาการของพืช และการแนะน าสินคา้และช่วงการใชท่ี้ถูกตอ้ง อีกทั้ง
ยงัตอ้ง ฝึกอบรมในเร่ืองการบริการหลงัการขายและใจบริการ อีกทั้งยงัตอ้งหาความรู้ในการบริหาร 
จดัการ เร่ืองเวลา ขอ้มูลลูกคา้ อย่างเป็นระบบ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเกษตรกร เพื่อช่วย
ในการเสริมสร้างความรู้ในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ เพราะจากการศึกษาเกษตรกร จะตดัสินใจ
ดว้ยตวัเอง เพราะฉะนั้นจึงตอ้งใหค้วามรู้ และยงัตอ้งใหท้ดลองใช ้โดยการท าแปลงสาธิต เพื่อจะได้
มีประสบการณ์ท่ีดี และ ในการเตรียมตวัรับคนรุ่นใหม่ท่ีจะเขา้มารับช่วงต่อ อาจท ากิจกรรมทางการ
ตลาดเช่น การจดัค่ายยวุชนเพื่อการเกษตรกา้วหนา้ หรือ ค่ายเยาวชน ใส่ใจการเกษตร อีกทั้งยงัตอ้ง
สร้าง แฟนพนัธ์แทผ้ลิตภณัฑ์ เพื่อการสร้างแบรนด์ท่ีเขม้แข็ง ในตลาดปุ๋ยทางใบ เพื่อยึดตลาดไว้
ก่อนในขณะท่ียงัไม่มีเจา้ตลาด ในดา้นการส่งเสริมการขาย ประชาสัมพนัธ์ โฆษณา ควรใชถ้อ้ยค า
ง่ายๆ สามารถเขา้ใจได ้เพลงประกอบเป็นเพลงเหมาะกบัคนวยักลางคน หรือรุ่นใหญ่ อาจมีการท า
ตลาดแบบยอ้นยคุ เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเกษตรกรไดง่้าย  

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากเกษตรกรให้ความส าคญักับคุณภาพชีวิต 
ความปลอดภยักบัตวัเองและส่ิงแวดลอ้ม ผูป้ระกอบการปุ๋ยทางใบควรพฒันาผลิตภณัฑใ์หป้ลอดภยั
ต่อผูใ้ช้ และสามารถย่อยสลาย ไม่ตกคา้ง ไม่เป็นอนัตรายต่อส่ิงแวดลอ้ม ติดฉลากบอก ความ
ปลอดภยัให้ถูกตอ้งตามราชการก าหนด และส่งเสริมการตลาดให้ เกษตรกรไดรั้บรู้ นอกจากนั้น 
เกษตรกรยงัตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของพืชประธาน ให้ไดผ้ล
ตามท่ีตอ้งการ ผลผลิตเจริญเติบโตดี มีคุณภาพการละลายดี ใชง่้าย 
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 ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า เกษตรกรมกัเลือกซ้ือร้านคา้
เฉพาะท่ีขายเคมีเกษตร จึงตอ้งเน้นร้านคา้เคมีเกษตรโดยเฉพาะ จดัส่งเสริมการขายให้เหมาะกบั
ลูกคา้ ในกลุ่มวยัท างาน และคนมีอาย ุจดัร้านให้เป็นหมวดหมู่ สามารถหาสินคา้ไดง่้าย และเตรียม
มุมส าหรับให้ค  าปรึกษาในการใชปุ๋้ยทางใบส าหรับเกษตรกร อีกทั้งยงัมีบริเวรส าหรับจอดรถ เพื่อ
ความสะดวกในการขนสินคา้  

3.1.2 ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑปุ๋์ยทางใบ ควรให้ความส าคญักบัผูบ้ริโภคในช่วง
อาย ุ41-50 ปี และอายมุากกวา่ 50 ปีข้ึนไป เพราะเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่รวมกนั มากกวา่ร้อยละ 88.5 
โดยการท าตลาดท่ีเหมาะกบัช่วงอายน้ีุ เช่น อีกทั้งยงัตอ้งเตรียมแผนระยะยาวโดยท าแผนการตลาด
ล่วงหน้าไปอีก 10ปี เพื่อลองรับเกษตรกรรุ่นลูกท่ีจะมารับทอดสืบต่อในการท าสวนมงัคุด ใน
อนาคต 

3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  
3.2.1 ศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือซ้ือปุ๋ยทางใบ ของ

เกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด จงัหวดัตราด เช่น ทศันคติ ความจงรักภกัดี คุณค่าของผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ 
เพื่อใหก้ารศึกษามีความสมบูรณ์ครอบคลุมมากยิง่ข้ึน  

3.2.2 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามความ
คิดเห็นหากมีการใชว้ิธีการรวบรวมขอ้มูลลกัษณะอ่ืนเขา้ร่วมดว้ย เช่น การสัมภาษณ์ การสนทนา
ระหวา่งกลุ่ม จะช่วยใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีครอบคลุมประเดน็ส าคญัและชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

3.2.3 เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะในจงัหวดัตราด ในอนาคต
ควรศึกษาการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกรผูป้ลูกมงัคุด ในเขตพื้นท่ีจังหวดัอ่ืนๆ เช่น 
จนัทบุรี หรือจงัหวดัในภาคใต ้เป็นตน้ เพื่อเปรียบเทียบผลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้มีความสัมพนัธ์กบั
กลุ่มตวัอยา่งแต่ละพื้นท่ีหรือไม่อยา่งไร 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือ 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒติรวจสอบเคร่ืองมือ 
  
  

1. ช่ือ รองศาสตราจารย ์จีราภรณ์  สุธมัมสภา          
          ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาวิทยาการจดัการ  
   แขนงวิชาบริหารธุรกิจ วิชาเอกการจดัการ    
   มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 
  2.  ช่ือ คุณสมชาย  ภาณุวฒัน์สุข        
                 ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั ลิบ แพลน้ท ์เทค จ ากดั  
                                      อาจารยพ์ิเศษ ภาควิชาพฤกษศาสตร์  
   คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล   
 
 3.  ช่ือ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เฉลิมพล  ภูมิไชย ์      
      ต าแหน่ง รองหวัหนา้ภาควิชาพืชไร่นา ฝ่ายการศึกษาและวิชาการ  
   คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
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ภาคผนวก ข 

ค่าความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม (Index of Objective Congruence: IOC) 
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ค่าความสอดคล้องข้อค าถามกบัตวัแปรที่ศึกษาตามกรอบแนวคดิการศึกษา 
ของแบบสอบถาม (Index of Objective Congruence: IOC) 

 

รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)         
1.  คุณสมบติั ท าใหพ้ืชมีความแขง็แรง 
เจริญเติบโตดี 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

2.  คุณสมบติั เคล่ือนท่ีเขา้ตน้พืชไดอ้ยา่งรวดเร็ว  1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3.  คุณสมบติั มีการละลายดี ไม่ติดพน่หวัฉีด 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4.  มีลกัษณะเป็น เมด็ฟู่  ละลายน ้าได ้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5.  มีลกัษณะเป็น น ้าใส 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
6.  มีกล่ิน ใหรั้บรู้ได ้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
7.  ใชใ้นอตัราท่ีนอ้ย (ไม่เกิน 10 ซีซี ต่อน ้า 20 ลิตร) 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
8.  สามารถผสม พร้อม สารป้องกนัก าจดัแมลง 
และสารป้องกนักนัก าจดัเช้ือราได ้

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

9.  สามารถฉีดพน่ในช่วงท่ีพืชมีอาการโทรม
จากโรคพืช และแมลงเขา้ท าลายได ้

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

10.  บรรจุภณัฑ ์มีซิลล ์ดว้ยพลาสติก 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
11.  บรรจุภณัฑ ์มีกล่องใส่ดา้นนอก 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
12.  ขายเป็นชุดผลิตภณัฑ ์(bundle product) 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
13.  มีฝาท่ีสามารถใชต้วงได ้ ติดมาดว้ย 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
14.  มีการเปล่ียน บรรจุภณัฑ ์ใหดู้ทนัสมยัข้ึน 
ในฤดูถดัไป 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

15.  ตราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียง (แบรนด)์ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
16.  ตราสินคา้  ท่ีไดรั้บความนิยมในพื้นท่ี 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
17.  มีการแจง้วนัผลิต วนัหมดอายุ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
18.  มีท่ีอยู ่ผูผ้ลิต และจดัจ าหน่ายบนฉลาก 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
19.  วตัถุดิบท่ีผลิต น าเขา้มาจากต่างประเทศ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
20.  ผลิตภณัฑ ์ผลิตจากสารท่ีปลอดภยัต่อผูใ้ช ้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
21.  ผลิตภณัฑ ์ไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

ด้านราคา (Price)           
1.ราคาสินคา้ เม่ือเทียบกบัผลผลิตท่ีไดรั้บ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2.  ราคาสินคา้ เม่ือเทียบปริมาณ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3.  ราคาสินคา้ ตามขนาดบรรจุภณัฑ ์ 
(ยกลงั ถูกกวา่) 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4.  ราคาสินคา้ถูกลงเม่ือขายเป็นชุด ผลิตภณัฑ ์
(bundle product) 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5.  ราคาส าหรับสมาชิก 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)           
1.  ร้านขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2.  ร้านคา้ตามหมู่บา้น 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3.  สหกรณ์การเกษตร 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4.  การขายตรง ( ตลาดเครือข่าย ) 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5.  มีบริการ ซ้ือขาย ผา่นทาง App Line 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
6.  มี web site ในการสั่งซ้ือ 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
7.  สั่งสินคา้จากแคทตาลอ็ค พร้อมส่งถึงท่ี 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
8.  การจดัสินคา้หนา้ร้าน เป็นหมวดหมู่ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
9.  สถานท่ีตั้งสะดวกเหมาะแก่การไปหาซ้ือ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
10.  ยอมรับการช าระเงินดว้ย บตัรสินเช่ือ
เกษตรกร 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)           
1.  การแจก คูปองส่วนลดสินคา้  1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2.  การแจก ของสมนาคุณ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3.  การจบัรางวลั ชิงโชค 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4.  การท าแปลงสาธิต 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5.  บริการหลงัการขายโดยพนกังานบริษทั 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
6.  การจดังานขายสินคา้หนา้ ร้านตวัแทนจ าหน่าย 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
7.  การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อใหค้วามรู้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
8.  การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อขายสินคา้ (โต๊ะจีน) 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
9.  การขายโดยพนกังานขายโดยตรง 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

10. ส่ือประชาสัมพนัธ์ ใบปลิว ป้ายโฆษณา 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
11. ส่ือประชาสัมพนัธ์ วิ่งรถโฆษณา ในพื้นท่ี 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
12. ส่ือประชาสัมพนัธ์ โฆษณาทางวิทย ุ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
13. ส่ือประชาสัมพนัธ์ Website, Facebook, Line 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

การตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร ผู้ปลูกมังคุด 

การตระหนักถึงปัญหา           
ท่านตระหนกัถึงปัญหา ดงัต่อไปน้ี 
1.  การไม่ไดใ้ชปุ๋้ยทางใบ มีผลต่อรายได ้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2.  การไม่ไดใ้ชปุ๋้ยทางใบ ส่งผลต่อผลผลิต 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3.  การใชปุ๋้ยทางใบ เป็นท่ียอมรับในกลุ่ม 
ผูป้ลูกมงัคุด  

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

4.  ผูท่ี้ใชปุ๋้ยทางใบ ไดรั้บการยกยอ่ง 
ในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

5.  การใชปุ๋้ยทางใบ ท าใหท่้านประสบ
ความส าเร็จในการปลูกมงัคุด 

1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

การค้นหาข้อมูล           
ท่านคน้หาขอ้มูลปุ๋ยทางใบ จากแหล่งดงัต่อไปน้ี  
1. เคยใชปุ๋้ยทางใบ ดว้ยตวัเอง 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2. ครอบครัว  เพื่อนบา้น คนรู้จกั 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3. ร้านคา้ผูจ้  าหน่าย พนกังานส่งเสริมการขาย 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4. ส่ือโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา วทิย ุ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5. แหล่งขอ้มูลจาก Internet 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
การประเมินทางเลอืก           
ท่านเลือกปุ๋ยทางใบ โดยคาดหวงัในหวัขอ้ ดงัต่อไปน้ี   
1. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2. บรรจุภณัฑ ์ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3. ราคา 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

4. ตราสินคา้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 

5. มีบริการหลงัการขาย 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
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รายละเอียดขอ้ค าถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญ ค่า 

IOC 
สรุปความ
สอดคลอ้ง คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

การตัดสินใจ           
ท่านตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ดว้ยเกณฑก์ารตดัสินใจ ดงัต่อไปน้ี 
1. เลือกดว้ยตวัเอง 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
2. เลือกตามคนท่ีเคยใช ้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3. เลือกตามร้านคา้แนะน า 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4. เลือกตามค าแนะน า พนกังานส่งเสริมการขาย  1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5. เลือกตามค าแนะน า เจา้หนา้ท่ีเกษตร 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
6. เห็นโฆษณา ประชาสัมพนัธ์  1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ           
ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หลงัจากท่ีใชปุ๋้ยทางใบ  
1. กลบัมา ซ้ือซ ้ า 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
2. ใชก้ไ็ดไ้ม่ใชก้ไ็ด ้ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
3. ลองผลิตภณัฑ ์ท่ีออกใหม่ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
4. บอกต่อ ไปยงัร้านคา้ เกษตรกรรายอ่ืนๆ 1 1 1 1.00 สอดคลอ้ง 
5. กลบัมาเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ  1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถาม 
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ปัจจุบนั ท่านใชปุ๋้ยทางใบหรือไม่   ใช ้  ไม่ใช ้
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง    หนา้ขอ้ความท่ีตรงความเป็นจริงกบัขอ้มูล 
 ของท่าน          
     
1.  เพศ 
  ชาย    หญิง 
 
2.  สถานภาพสมรส 

โสด   สมรส 
 

3.  อาย ุ
 ต ่ากวา่ 20 ปี   -30 ปี 
 -40 ปี   -50 ปี 
 มากกวา่ 50 ปี 
 
4.  ระดบัการศึกษา 
   ต ่ากวา่ปริญญาตรี   ปริญญาตรี 
 สูงกวา่ ปริญญาตรี         
                         
5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อปี 
 ต ่ากวา่ 100,000 บาท  – 500,000 บาท 
             –1,000,000 บาท  บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ของเกษตรกร 
 ผู้ปลูกมังคุด 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  /  ลงในช่องเพื่อตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 

ค าแนะน าในการตอบแบบสอบถาม  โปรดท าเคร่ืองหมาย     ลงในช่องระดบัความ
คิดเห็นท่ีท่านคิดวา่ท่านมีระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมดา้นการบริการอยา่งไร 

(5) หมายถึง  ระดบัการส่งผลต่อการตดัสินใจ    ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
(4) หมายถึง ระดบัการส่งผลต่อการตดัสินใจ    ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก 
(3) หมายถึง  ระดบัการส่งผลต่อการตดัสินใจ    ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือปานกลาง 
(2) หมายถึง  ระดบัการส่งผลต่อการตดัสินใจ    ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 
 (1) หมายถึง   ระดบัการส่งผลต่อการตดัสินใจ    ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

ด้านผลติภณัฑ์ (Product)      
1. คุณสมบติั ท าใหพ้ืชมีความแขง็แรง เจริญเติบโตดี      

2. คุณสมบติั เคล่ือนท่ีเขา้ตน้พืชไดอ้ยา่งรวดเร็ว       

3. คุณสมบติั มีการละลายดี ไม่ติดพน่หวัฉีด      

4. มีลกัษณะเป็น เมด็ฟู่  ละลายน ้าได ้      

5. มีลกัษณะเป็น น ้าใส      

6. มีกล่ิน ใหรั้บรู้ได ้      

7. ใชใ้นอตัราท่ีนอ้ย (ไม่เกิน 10 ซีซี ต่อน ้า 20 ลิตร)      

8. สามารถผสม พร้อม สารป้องกนัก าจดัแมลง และ  
สารป้องกนักนัก าจดัเช้ือราได ้

     

9. สามารถฉีดพน่ในช่วงท่ีพืชมีอาการโทรมจากโรคพืช 
และแมลงเขา้ท าลายได ้
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ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 
10. บรรจุภณัฑ ์มีซิลล ์ดว้ยพลาสติก      

11. บรรจุภณัฑ ์มีกล่องใส่ดา้นนอก      

12. ขายเป็นชุดผลิตภณัฑ ์(bundle product)      

13. มีฝาท่ีสามารถใชต้วงได ้ ติดมาดว้ย      

14. มีการเปล่ียน บรรจุภณัฑ ์ใหดู้ทนัสมยัข้ึน ในฤดูถดัไป      

15. ตราสินคา้ ท่ีมีช่ือเสียง (แบรนด)์      

16. ตราสินคา้ ท่ีไดรั้บความนิยมในพื้นท่ี      

17. มีการแจง้วนัผลิต วนัหมดอาย ุ      

18. มีท่ีอยู ่ผูผ้ลิต และจดัจ าหน่ายบนฉลาก      

19. วตัถุดิบท่ีผลิต น าเขา้มาจากต่างประเทศ      

20. ผลิตภณัฑ ์ผลิตจากสารท่ีปลอดภยัต่อผูใ้ช ้      

21. ผลิตภณัฑ ์ไม่เป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม      

ด้านราคา ( Price)      

1. ราคาสินคา้ เม่ือเทียบกบัผลผลิตท่ีไดรั้บ      

2. ราคาสินคา้ เม่ือเทียบปริมาณ      

3. ราคาสินคา้ ตามขนาดบรรจุภณัฑ ์(ยกลงั ถูกกวา่)      

4. ราคาสินคา้ ถูกลงเม่ือขายเป็นชุด ผลิตภณัฑ ์
(bundle product) 

     

5. ราคาส าหรับสมาชิก      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 

ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)      
1. ร้านขายเคมีเกษตรโดยเฉพาะ      
2. ร้านคา้ตามหมู่บา้น      
3. สหกรณ์การเกษตร      
4. การขายตรง (ตลาดเครือข่าย)      
5. มีบริการ ซ้ือขาย ผา่นทาง App Line      
6. มี web site ในการสัง่ซ้ือ      
7. สัง่สินคา้จากแคทตาลอ็ค พร้อมส่งถึงท่ี      
8. การจดัสินคา้หนา้ร้าน เป็นหมวดหมู่      
9. สถานท่ีตั้งสะดวกเหมาะแก่การไปหาซ้ือ      
10. ยอมรับการช าระเงินดว้ย บตัรสินเช่ือเกษตรกร      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

1. การแจก คูปองส่วนลดสินคา้       
2. การแจก ของสมนาคุณ      

3. การจบัรางวลั ชิงโชค      

4. การท าแปลงสาธิต      
5. บริการหลงัการขายโดยพนกังานบริษทั      
6. การจดังานขายสินคา้หนา้ ร้านตวัแทนจ าหน่าย      
7. การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อใหค้วามรู้      
8. การจดัประชุมเกษตรกร เพื่อขายสินคา้ (โต๊ะจีน)      
9. การขายโดยพนกังานขายโดยตรง      
10. ส่ือประชาสัมพนัธ์ ใบปลิว ป้ายโฆษณา      
11. ส่ือประชาสมัพนัธ์ วิ่งรถโฆษณา ในพื้นท่ี      
12. ส่ือประชาสัมพนัธ์ โฆษณาทางวิทย ุ      
13. ส่ือประชาสัมพนัธ์ Website, Facebook, Line      
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ส่วนที่ 3   การตัดสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบของเกษตรกร ผู้ปลูกมังคุด 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  /  ลงในช่องเพื่อตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 

ค าแนะน าในการตอบแบบสอบถาม  โปรดท าเคร่ืองหมาย     ลงในช่องระดบัความ
คิดเห็นท่ีท่านคิดวา่ท่านมีระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมดา้นการบริการอยา่งไร  

(5) หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น       เห็นดว้ย มากท่ีสุด 
(4) หมายถึง ระดบัความคิดเห็น       เห็นดว้ย มาก 
(3) หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น       เห็นดว้ย ปานกลาง 
(2) หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น       เห็นดว้ย ปานนอ้ย 
(1) หมายถึง   ระดบัความคิดเห็น       เห็นดว้ย ปานนอ้ยท่ีสุด 

 

ความคดิเห็นในการตดัสินซ้ือปุ๋ ยทางใบ  

ระดบัความคดิเห็น 

มาก
ทีสุ่ด

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

การตระหนักถึงปัญหา 
ท่านตะหนกัถึงปัญหา ดงัต่อไปน้ี 

     

1. การไม่ไดใ้ชปุ๋้ยทางใบ มีผลต่อรายได ้      
2. การไม่ไดใ้ชปุ๋้ยทางใบ ส่งผลต่อผลผลิต      
3. การใชปุ๋้ยทางใบ เป็นท่ียอมรับในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด       
4. ผูท่ี้ใชปุ๋้ยทางใบ ไดรั้บการยกยอ่งในกลุ่มผูป้ลูกมงัคุด      
5. การใชปุ๋้ยทางใบ ท าใหท่้านประสบความส าเร็จ 

ในการปลูกมงัคุด 
     

การค้นหาข้อมูล 
ท่านคน้หาขอ้มูลปุ๋ยทางใบ จากแหล่งดงัต่อไปน้ี 

     

1. เคยใชปุ๋้ยทางใบ ดว้ยตวัเอง      
2. ครอบครัว  เพื่อนบา้น คนรู้จกั      
3. ร้านคา้ผูจ้  าหน่าย พนกังานส่งเสริมการขาย      
4. ส่ือโฆษณา ใบปลิว ป้ายโฆษณา วิทย ุ      
5. แหล่งขอ้มูลจาก Internet      
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ความคดิเห็นในการตดัสินซ้ือปุ๋ ยทางใบ  

ระดบัความคดิเห็น 

มาก
ทีสุ่ด

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

การประเมินทางเลือก 
ท่านเลือกปุ๋ยทางใบ โดยคาดหวงัในหวัขอ้ ดงัต่อไปน้ี 

     

1. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์      
2. บรรจุภณัฑ ์      
3. ราคา      
4. ตราสินคา้      
5. มีบริการหลงัการขาย      
การตัดสินใจ 
ท่านตดัสินใจซ้ือปุ๋ยทางใบ ดว้ยเกณฑก์ารตดัสินใจ  ดงัต่อไปน้ี 

     

1. เลือกดว้ยตวัเอง      
2. เลือกตามคนท่ีเคยใช ้      
3. เลือกตามร้านคา้แนะน า      
4. เลือกตามค าแนะน า พนกังานส่งเสริมการขาย       
5. เลือกตามค าแนะน า เจา้หนา้ท่ีเกษตร      
6. เห็นโฆษณา ประชาสัมพนัธ์       
พฤตกิรรมหลงัการซ้ือ 
ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หลงัจากท่ีใชปุ๋้ยทางใบ 

     

1. กลบัมา ซ้ือซ ้ า      
2. ใชก้ไ็ดไ้ม่ใชก้ไ็ด ้      
3. ลองผลิตภณัฑ ์ท่ีออกใหม่      
4. บอกต่อไปยงัร้านคา้ เกษตรกรรายอ่ืนๆ      
5. กลบัมาเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ       

 
 
 
 
 

 
ขอขอบพระคุณอย่างสูงในความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัผู้ิศึกษา 
  
 
ช่ือ   นายธนภทัร  ประดบัทอง  
วนั เดือน ปีเกดิ  31 ธนัวาคม 2516  
สถานที่เกดิ โรงพยาบาลรามาธิบดี ราชเทวี กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา  วิทยาศาสตรบณัฑิต (เกษตรศาสตร์)     
 มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ พ.ศ. 2539 
สถานที่ท างาน บริษทั ลิบ แพลน้ท ์เทค จ ากดั  
ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 
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