
กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตร

สารนิพนธ
ของ

พิชญาภัค บุญจันทร

เสนอตอบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ือเปนสวนหน่ึงของการศึกษา
ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด

กันยายน 2554



กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตร

สารนิพนธ
ของ

พิชญาภัค บุญจันทร

เสนอตอบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ือเปนสวนหน่ึงของการศึกษา
ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด

กันยายน 2554
ลิขสิทธ์ิเปนของมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ



กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตร

บทคัดยอ
ของ

พิชญาภัค บุญจันทร

เสนอตอบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพ่ือเปนสวนหน่ึงของการศึกษา
ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด

กันยายน 2554



พิชญาภัค บุญจันทร. (2554). กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร. สารนิพนธบธ.ม.(การตลาด). กรุงเทพฯ: บัณฑิต
วิทยาลัยมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. อาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธ: รองศาสตราจารย
ดร.ณักษ กุลิสร.

การวิจัยคร้ังน้ีมีความมุงหมายเพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มี
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ
เกษตรกรที่มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร จํานวน 400 คนโดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือคารอยละ 
คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว การหาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญนอยที่สุด การทดสอบความสัมพันธโดยการหาคา
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของเพียรสัน

ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา
1. ลักษณะสวนบุคคลของเกษตรกรสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 40 – 51 ป 

สถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน ระดับการศึกษาสูงสุดอยูมัธยมตน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 6,000 – 
10,999 บาท และมีภูมิลําเนาอยูในภาคเหนือ

2. เกษตรกรมีการใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลว 1 ป และมีการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ประมาณ 2 คร้ังตอป และมีมูลคาในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานเฉลี่ยคร้ังละ 1,000 บาท 

3. เกษตรกรสวนใหญมีการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานจากจุดบริการ เปนการใชไคโตซาน
พืช โดยสวนใหญจะตัดสินใจซื้อดวยตนเอง

4. เกษตรกรมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑไคโตซานโดยรวมอยูในระดับดี
มาก มีระดับความคิดเห็นดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซานอยูในระดับดี มีระดับความคิดเห็นดาน
ชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตวานอยูในระดับดี มีระดับความคิดเห็นดานการ
สงเสริมการตลาดอยูในระดับด ีและมีระดับความพึงพอใจอยูในระดับท่ีดีมาก



ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา
1. เกษตรกรที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต

ซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน และดานมูลคา
การซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิีร่ะดับ 0.01

เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรแตกตางกัน ในดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01

2. กลยุทธทางการตลาด ดานผลิตภัณฑไคโตซาน และดานราคาของผลิตภัณฑไคโต
ซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑในภาคการเกษตร ดานความถี่ตอปในการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ําและ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน

3. ความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร ดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดย
มีความสัมพันธกันในระดับต่ํา และเปนไปในทิศทางเดียวกัน
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This research aims to study the marketing strategies and the satisfaction on 
Chitosan purchasing behavior in the agricultural sector. The sample in this research is 
400 agriculturists having the Chitosan purchasing behavior in the agricultural sector. It is 
conducted by questionnaires as the tool to collect the statistic data using in the data 
analysis including percentage, average, standard deviation, and the analysis of variance
by using One-Way Analysis of variance, Least Significant Difference, Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient.

The results are analyzed as follows: 
1. The majority of Personal characteristics in this sample group are male, aged 

between 40-51 years, married, secondary school is the highest educational level, the 
average revenue is 6,000 – 10,999 Baht/Month and birthplace is in the north of Thailand.

2. The agriculturists have used Chitosan products for one year and also buy 
Chitosan products twice a year which the average value of Chitosan product per one 
time purchase is 1,000 Baht.

3. The majority of agriculturists have purchased Chitosan products from 
service points. The products which are usually purchased are Plant Chitosan, whereby 
the majority of which use their own decision-making for each purchase by themselves

4. Mostly, the agriculturists have their own overall attitudes on Chitosan
products in the very good level. The attitude on price of Chitosan is in good level. The 
attitude on the distribution channel of the Chitosan product is in good level as well as the 
attitude on the marketing promotion is in good level and on satisfaction is in the very 
good level.



The results of hypotheses testing are as follows:

1. The agriculturists having different average revenue per month have different 
purchasing behaviors of Chitosan products in different agricultural sectors in terms of 
the years in using Chitosan products and the average volume of purchasing Chitosan
products of statistical significance of 0.01 levels.

The agriculturists coming from different domiciles have the different 
purchasing behaviors of Chitosan products in the different agricultural sectors at
statistical significance of 0.01 levels.

2. In terms of marketing strategies on the Chitosan products and on the 
Chitosan prices are related to the purchasing behaviors in the agricultural sector and 
the frequency of purchasing Chitosan products per annum has statistical significance in 
0.01 level. The relation is at low level and in the same direction.

3. Overall satisfaction is related to the purchasing behaviors of Chitosan
products in agricultural sector on average Chitosan products has statistical significance 
in 0.05 level. The relation is at low level and in the same direction.
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ประกาศคุณูปการ

สารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาอยางย่ิงจาก รองศาสตราจารย ดร.ณักษ 
กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ ตลอดจนแกไขปรับปรุง
ขอบกพรองตาง ๆ เพ่ือใหสารนิพนธฉบับน้ีมีความสมบูรณและมีคุณคาย่ิงแกผูวิจัย

ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา และอาจารย ดร.วรินทรา ศิริสุทธิกุล

ที่กรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมือและใหคําแนะนําอันมี
คุณคายิ่ง

ขอขอบพระคุณมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ที่ไดใหโอกาสผูวิจัยเขาศึกษา และ
ขอขอบพระคุณอาจารยทุก ๆ ทานที่ไดใหความรูในชั้นเรียน และในการจัดทําสารนิพนธ

นอกจากนี้ขอขอบคุณดร.วิชาญ จําปาขาว ประธานบริหาร  บริษัท กุงหลวง ไคโตซาน 
จํากัด ที่ไดใหความอนุเคราะหในดานการเก็บขอมูล และอํานวยความสะดวกในการแจก
แบบสอบถาม นอกจากน้ียังขอขอบคุณเจาหนาที่โครงการ Ex-MBA และเพื่อน ๆ Ex-MBA รุน 10
(ท้ังสาขาวิชาการตลาด และการจัดการ) ทุกคน

คุณความดีและประโยชนอันพึ่งมีจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบใหมารดาและบิดา 
และคุณเรวดี จําปาขาว ที่ไดอบรมสั่งสอน ปลูกฝงคุณงามความดี ตลอดจนครูอาจารยทุกทานที่
ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู อันเปนพื้นฐานสําคัญ ทําใหเกิดผลสําเร็จในการทําสารนิพนธฉบับนี้

ทายสุดผูวิจัยหวังวาสารนิพนธฉบับนี้จะเปนประโยชนตอผูที่สนใจและขอขอบคุณทุก
ทานที่ไดใหการชวยเหลือในการจัดทําสารนิพนธจนสําเร็จลุลวงไปดวยดี

พิชญาภัค บุญจันทร
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ในแตละปประเทศไทยมีการสงออก นําเขาและบริโภคกุง ปูและปลาหมึกเปนจํานวน
มาก ซึ่งจากสถิติในชวงปพ.ศ. 2536 - 2543 พบวา ประเทศไทยมีปริมาณมวลรวมของการสงออก 
นําเขาและบริโภคในประเทศ สําหรับกุง ปู และปลาหมึก ประมาณ 390,000 57,000 และ 
190,000 ตันตอป ตามลําดับ ซึ่งปริมาณเหลานี้จะเปนดัชนีแสดงถึงปริมาณกากของเหลือที่เกิดข้ึน
จะมากตามไปดวย ดังนั้นแนวทางหนึ่งในการแปรรูปกากของเหลือเหลานี้ใหมีมูลคาสูงข้ึน คือ การ
แปรรูปเปนผลิตภัณฑไคตินและไคโตซาน (สุวลี จันทรกระจาง; และคนอ่ืน ๆ 2546. งานวิจัยไคโต
ซาน ศูนยเทคโนโลยี และวัสดุแหงชาติ) 
 ไคติน-ไคโตซาน เปนวัสดุชีวภาพเกิดในธรรมชาติ จัดอยูในกลุมคารโบไฮเดรตผสม   ที่
ประกอบดวยอนุพันธของน้ําตาลกลูโคสท่ีมีธาตุไนโตรเจนติดอยูดวยทําใหมีคุณสมบัติที่โดดเดน 
และหลากหลายมีประสิทธิภาพสูงในกิจกรรมชีวภาพ และยังยอยสลายไดตามธรรมชาติ ดังนั้นจึง
เปนสารที่มีความปลอดภัยในการใชกับมนุษย    สัตว  และส่ิงแวดลอม สารไคติน-ไคโตซานนี้ มี
ลักษณะพิเศษในการนํามาใชดูดซับและจับตะกอนตางๆในสารละลายแลวนําสารกลับมาใชใหม
ไดซึ่งเปนการหมุนเวียนตามระบบธรรมชาติ  (กมลศิริ พันธนียะ. 2546: ออนไลน) 
 ในปจจุบันเกษตรกรมีทางเลือกในการเลือกใชอินทรียเกษตร สารชีวภาพ ที่สามารถทํา
ใหไดผลผลิตดี อาทิเชน สารนาโน สารไคโตซาน หรืออินทรียเกษตร ที่ปลอดภัยจากสารเคมี และ
ปลอดภัยกับส่ิงแวดลอม ทําใหมีผลิตภัณฑทางการเกษตรออกมาเปนจํานวนมากเพื่อใหเกษตรกร
ไดเลือกใชใหเหมาะสมกับพื้นที่การเกษตรของตนเอง 
 ผลิตภัณฑไคโตซานเปนทางเลือกหนึ่งที่เกษตรกรเลือกใชในการเกษตรเนื่องจากเปน
ผลิตภัณฑที่ปราศจากสารพิษ สามารถเพิ่มผลผลิตในภาคเกษตร จนสงผลทําใหเกษตรกรสามารถ
มีเงินเพิ่มจากผลผลิต ผลผลิตไดมาตรฐาน  และสามารถทําใหเกษตรกรปลดหนี้จากการใช
สารเคมีไดจากปจจัยดังกลาวทําใหมีบริษัทมากมายที่ผลิตไคโตซานเพ่ือใชในการเกษตร เชน 
บริษัทกุงหลวงไคโตซาน บริษัทปูแดง 168 ไทยแลนด บริษัทซันไคโตซาน บริษัทโอทูไคโตซาน เปน
ตน ทําใหบริษัทดังกลาวมีการใชกลยุทธทางการตลาดที่จะสนับสนุนสินคาของตนเอง และทําให
เกษตรกรรูจักในวงกวาง 
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 จากปจจัยดังกลาวขางตน จึงเปนสาเหตุใหผูวิจัยสนใจจะศึกษาในหัวขอกลยุทธทาง
การตลาดและความพึงพอใจที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร เพื่อ
เปนประโยชน และเปนแนวทางใหกับบริษัทที่ผลิตไคโตซาน และประชาชนที่สนใจไดทราบวา 
ปจจัยทางการตลาด และความพึงพอใจ ในดานใดที่มีความสําคัญ หรือควรปรับปรุง เพื่อให
สามารถวางแผนกลยุทธใหเหมาะสมกับสถานการณทางเศรษฐกิจ ปรับปรุงแผนธุรกิจให
สอดคลองกับสถานการณ และแนวโนมทางดานตลาดสินคาทางการเกษตรที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางดานสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายไดเฉล่ียตอเดือน และภูมิลําเนา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร 

2. เพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคการเกษตร  

3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตร 
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลการศึกษากลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร เพื่อเปนประโยชน และเปนแนวทางใหแกผูผลิต และผู
จําหนายผลิตภัณฑ ไคโตซาน โดยจะนําผลงานวิจัยคร้ังนี้ไปเปนขอมูลเกี่ยวกับการวางแผน และ
กําหนดนโยบายในการดําเนินงานเกี่ยวกับการจัดการดานตางๆ เพื่อมุนเนนใหเกิดประโยชนสูงสุด
ในดานการเกษตร 

  
ขอบเขตของการวิจัย 

 ขอบเขตการศึกษาวิจัยนี้ จะมุงศึกษากลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มีตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
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ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ เกษตรกรทั้งเพศชาย และเพศหญิง ที่เคยใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางนอย 1 คร้ัง ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนได 
 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  
 ไดแก เกษตรกรทั้งเพศชาย และหญิงที่เคยใชผลิตภัณฑไคโตซานอยางนอย 1 คร้ัง 
เนื่องจากผูวิจัยไมสามารถระบุไดวามีจํานวนประชากรเทาใด ผูวิจัยจึงไดทําการกําหนดขนาดกลุม
ตัวอยางในการวิจัยโดยอาศัยสูตร กรณีไมทราบจํานวนประชากร (นราศรี ไววนิชกุล และชูศักด์ิ 
อุดมศรี 2545: 104) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ไดขนาดกลุมตัวอยาง 385 คน สํารองไว 15 คน 
รวมขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 400 คน 
 
วิธีการสุมตัวอยาง 
 การสุมตัวอยางสําหรับการวิจัยนี้ ผูวิจัยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะ
เปน (Non- Probability Sampling) โดยข้ันตอนการสุมตัวอยางประกอบดวย 2 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 
 ข้ันที่ 1 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) ผูวิจัยเจาะจง
ไปที่ บริษัทกุงหลวง ไคโตซาน จํากัด นนทบุรี เนื่องจากเปนที่มีการจําหนายผลิตภัณฑไคโตซานทุก
ชนิดเปนทั้งผูผลิต คาปลีก และคาสง และมีการฝกอบรมเกษตรกรทุกวันอาทิตย รวมถึงเกษตรกร
สวนใหญรูจักกับบริษัทเนื่องจากมีจุดบริการอยูทุกจังหวัด ของประเทศไทย และยังเปนบริษัทที่มี
ผูนํากลุมเชิญเกษตรกรแตละภาคเขามาทําการฝกอบรมไมซ้ําภาคกัน 

ข้ันที่ 2 เลือกกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามโดยวิธีสะดวก (Convenience sampling) 
ในบริเวณที่กลาวไวในข้ันตอนที่ 1 เพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่กําหนดไว จํานวน 400 ตัวอยาง 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)  ไดแก  

1.1 ขอมูลสวนบุคคลของเกษตรกร ดังนี้ 
1.1.1 เพศ    

1.1.1.1    ชาย 
1.1.1.2   หญิง 

1.1.2 อายุ  
1.1.2.1 15 – 26  ป 
1.1.2.2 27 – 39  ป 
1.1.2.3 40 – 51  ป 
1.1.2.4 52 – 63   ป 
1.1.2.5 64 ปข้ึนไป 

1.1.3 สถานภาพ 
1.1.3.1 โสด 
1.1.3.2 สมรส/อยูดวยกัน 
1.1.3.3 หมาย /หยาราง/แยกกันอยู 

1.1.4 ระดับการศึกษาสูงสุด   
1.1.4.1 มัธยมตน 
1.1.4.2 มัธยมปลาย/ ปวช. 
1.1.4.3 ปวส / อนุปริญญา 
1.1.4.4 ปริญญาตรี 
1.1.4.5 สูงกวาปริญญาตรี 

1.1.5 รายไดเฉล่ียตอตอเดือน 
1.1.5.1 6,000 – 10,999 บาท 
1.1.5.2 11,000 – 15,999 บาท 
1.1.5.3 16,000 – 20,999  บาท 
1.1.5.4 21,000 – 25,999  บาท 
1.1.5.5 26,000 – 31,999  บาท 
1.1.5.6 32,000 บาท ข้ึนไป 
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1.1.6 ภูมิลําเนา 
1.1.6.1 กรุงเทพมหานคร 
1.1.6.2 ภาคเหนือ  ระบุจังหวัด....................................... 
1.1.6.3 ภาคกลาง  ระบุจังหวัด....................................... 
1.1.6.4 ภาคตะวันออก  ระบุจังหวัด....................................... 
1.1.6.5 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  ระบุจังหวัด....................................... 
1.1.6.6 ภาคตะวันตก  ระบุจังหวัด....................................... 
1.1.6.7 ภาคใต  ระบุจังหวัด....................................... 

 
1.2 กลยุทธทางการตลาด ดังนี้ 

1.2.1 ดานผลิตภัณฑไคโตซาน 
1.2.2 ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน 
1.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน 
1.2.4 ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 

1.3 ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน 
 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร  
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นิยามศัพทเฉพาะ 
1. เกษตรกร หมายถึง  เกษตรกรที่ทําไร ทํานา ปศุสัตว ที่เคยใชผลิตไคโตซานแลว

อยางนอย 1 คร้ัง 
2. สารไคโตซาน หมายถึง สารชีวภาพที่สกัดมาจากเปลือกของกุง ปู หรือแกน

ปลาหมึก มีลักษณะเปนของเหลวใส มีความหนืดเล็กนอย ความเขมขน 1% w/w  
 ผลิตภัณฑไคโตซาน หมายถึง ผลิตภัณฑทางการเกษตรที่สกัดจากไคติน - ไคโต
ซานเปนผลิตภัณฑที่ปลอดสารพิษ ใชในการฉีดพนกับพืชไร นา สวน และใชผสมกับอาหารเพ่ือใช
กับปศุสัตว 

3. ขอมูลสวนบุคคล หมายถึง ลักษณะทาง เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายไดเฉล่ียตอเดือน และภูมิลําเนา ของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม 

4. กลยุทธทางการตลาด การวางแผนการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ ของผลิตภัณฑ
ไคโตซาน ซึ่งแบงเปนดานตาง ๆ ดังนี้ 

4.1 ผลิตภัณฑ หมายถึง ผลิตภัณฑทางการเกษตรทีมีสวนผสมของไคโตซาน 
4.2 ราคา หมายถึง ราคาที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน 
4.3 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานที่การจัดจําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน 

ทั่วประเทศไทย 
4.4 การสงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมที่บริษัทผูจําหนาย หรือตัวแทน

จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานนําเสนอกับเกษตรกร หรือลูกคาซ่ึงเปนลูกคาเปาหมายของผลิตภัณฑ
ไคโตซาน เพื่อกอใหเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ และเกิดความตองการสั่งซ้ือสินคา รวมทั้งการเกิด
การรับรูในตัวผลิตภัณฑไคโตซาน 

5. ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน หมายถึง ความพึงพอใจในความคุมคาของ
ผลิตภัณฑไคโตซาน ความพึงพอใจในสินคาโดยรวม การเปรียบเทียบผลิตภัณฑไคโตซานกับ
สินคาประเภทเดียวกัน และการรับรูผลิตภัณฑไคโตซานของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม 

6. พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานของเกษตรกรโดย
เกษตรกรพิจารณาจาก ระยะเวลา ความถี่ มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน ผลิตภัณฑที่ใชบอย
ที่สุด กลุมอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และความต้ังใจที่จะซื้อในอนาคต 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาคนควาวิจัย เร่ือง กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจทีมีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร กรอบแนวคิดในการวิจัย มี
รายละเอียด ดังตอไปนี้ 
  
ตัวแปรตน  ตัวแปรตาม 
(Independent Variables) (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ลักษณะสวนบุคคล 
(Individual Characteristics) 

- เพศ  
- อาย ุ
- สถานภาพ  
- การศึกษารายได  
- รายไดเฉล่ียตอเดือน 
- ภูมิลําเนา 

กลยทุธทางการตลาด 
 

- ดานผลิตภัณฑ  
- ดานราคา 
- ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
- ดานการสงเสริมการตลาด  

 
 

 
 

 
 
 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตร 

 
Buying behavior of Chitosan in 

agriculture 

 
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ 

ไคโตซาน 
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สมมติฐานการวิจัย 

1. ลักษณะสวนบุคคลของเกษตรกร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายไดเฉล่ียตอเดือนภูมิลําเนา แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร แตกตางกัน 

2. กลยุทธทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑไคโตซาน ราคาของไคโตซาน ชองการจัด
จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน และการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อของผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

3. ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
  การวิจัยเร่ือง “กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ

ไคโตซานในภาคการเกษตร”   ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาถึงเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ และ

นํามาใชใหเกิดประโยชนในการวิจัย ซึ่งเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของมี ดังนี้ 

1. ทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
2. ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดเกี่ยวกับคุณสมบัติดานผลิตภัณฑ 
4. แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
5. ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
6. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
7. ขอมูลเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑไคโตซาน 
8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1.  แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
ความหมายของประชากรศาสตร 

ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของแตละบุคคลแตกตางกันไป โดยความแตกตางทาง

ประชากรศาสตร  จะมีอิทธิพลตอการส่ือสาร  ลักษณะประชากรศาสตร คือ (พรทิพย วรกิจโภคาทร.  

2529: 312 –315) 

1. เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวาคุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และเพศหญิงที่ตางกัน

สงผลใหการสื่อสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยการชมภาพยนตรโทรทัศนของเด็กวัยรุน พบวา

เด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิงสนใจภาพยนตร

วิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายช้ินที่แสดงวา ชายและหญิงมีการสื่อสารและรับส่ือไมตางกัน 

2. อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟงหรือเปล่ียนทัศนคติหรือเปล่ียนพฤติกรรมนั้นมี

ความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเช่ือฟงใหเปล่ียนทัศนคติและเปล่ียนพฤติกรรมก็ยิ่ง

ยากข้ึน  (อิทธิพล สูชัยยะ.  2549: 8;  อางอิงจาก  Maple; Janis; & Rife.  1980)   ไดทําการวิจัยและ
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ใหผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะยากข้ึนตามอายุของคนท่ีเพิ่มข้ึน อายุยังมี

ความสัมพันธของขาวสาร และส่ืออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกัน ก็ยังมีความตางกัน โดยจะพบวา

ภาษาใหม ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุ เปนตน  

3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของการ

ส่ือสารของผูรับสาร ดังงานวิจัยหลายช้ินที่ชี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสาร   มีพฤติกรรมการ

ส่ือสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเช่ืออะไรงายๆ และมักเปดรับส่ือ

ส่ิงพิมพมาก 

4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได เช้ือ

ชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล โดยมี

รายงานหลายเร่ืองที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลตอทัศนคติและ

พฤติกรรมของคน 

การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร  ประกอบดวย  เพศ  อายุ  สถานภาพ

ครอบครัว  จํานวนสมาชิกในครอบครัว  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดตอเดือน  ลักษณะดาน

ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ  และสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด

เปาหมาย  ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก

ของกลุมเปาหมายนั้น  ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด

เปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ.  2539: 41) 

คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจาก

ปจจัย ดังนี้ (ปรมะ สตะเวทิน.  2533: 112) 

1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือเพศ
หญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมีความ
ตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการจะสรางความสัมพันธอันดีให
เกิดข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (ปรมะ สตะเวทิน.  2533: 112;  อางอิงจาก  Will, Goldwater; 
& Yates.  1980:  87) 
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นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเร่ืองความคิด คานิยม และ

ทัศนคติ  ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 

 2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนที่อายุ

นอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก ในขณะคนท่ี

อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มีอายุ

นอย เนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็ตางกัน คนที่มีอายุมาก

มักจะใชส่ือเพื่อแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 

            3. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน คนที่

มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและเขาใจสาร

ไดดี แตจะเปนคนที่ไมเช่ืออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมีการศึกษาตํ่า

มักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะใชส่ือส่ิงพิมพ 

วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากส่ือส่ิงพิมพมากกวา

ประเภทอ่ืน 

 4.  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของบุคคล 

มีอิทธิพล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ 

ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน  

 (พีระ จิระโสภณ.  2539: 645-646; อางอิงจาก DeFleur. 1996). “ทฤษฎีการส่ือสารมวลชน

เกี่ยวกับผูรับสาร” (Theories of Mass Communication) ไดกลาวถึงตัวแปรแทรก (Intervening 

variables) ที่มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร เห็นวาขาวสารมิไดไหล

ผานจากส่ือมวลชนถึงผูรับสารและเกิดผลโดยตรงทันทีแตมีปจจัยบางอยางที่เกี่ยวของกับตัวผูรับสารแต

ละคน เชนปจจัยทางจิตวิทยา และสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสารนั้น DeFleur ไดสอน ทฤษฎี

เกี่ยวกับเร่ืองนี้ไวดังนี้ 

 ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) โดยมีหลักการ

พื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 
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1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคล 

 2. ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแตละ

บุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกันที่เกิดข้ึนจากการเรียนรู 

 3. มนุษยซึ่งถูกชุบเล้ียงภายใตสถานการณตางๆ จะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไปอยาง

กวางขวาง 

 4. จากการเรียนรูส่ิงแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเชื่อถือที่รวมเปนลักษณะทาง

จิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไป 

 ความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ที่กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาทอยาง

สําคัญตอการรับรูขาวสาร 

 

2.  ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 ทฤษฏีปจจัยสวนผสมทางการตลาด สวนผสมทางการตลาด(Marketing mix หรือ 4Ps) 

หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่ ง  บริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของ

กลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืน ๆ 2541:35) ประกอบไปดวยเคร่ืองมือดังตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 

  คําวา “ผลิตภัณฑ” มีผูใหความหมายไวหลายทาน ดังอยางตอไปนี้ 

 ฟลลิป คอทเลอร (Philip Kotler. 1997:  520) ผลิตภัณฑ คือ ส่ิงที่ใดๆ ที่ตองการนําเสนอตอ

ตลาดเพื่อสนองความจําเปนหรือความตองการ 

 สุดาพร กุณฑลบุตร และคนอ่ืน ๆ (2549:  133) ผลิตภัณฑ หมายถึงสินคาและบริการที่กิจการ

นําเสนอขายตอผูบริโภค หรือลูกคา 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคนอ่ืน ๆ (2541:  35) ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อ

ตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีหรือไมมีตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

โดยลูกคาจะพิจารณาส่ิงที่นําเสนอ 3 ประการ คือ 
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1.  รูปลักษณะและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ 

3. ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑนั้น 

 การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

 ความแตกตางของผลิตภัณฑทางการแขงขัน เปนการกําหนดลักษณะผลิตภัณฑใหแตกตาง

จากคูแขงขันและสามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคาได การสรางความแตกตางสามารถทําไดดวย

วิธีการตางๆ คือ (1) ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  (2) ความแตกตางดานบริการ  (3) ความแตกตางดาน

บุคลากร  (4)ความแตกตางดานภาพลักษณ 

 พิจารณาจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เชนประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะคุณภาพ การบรรจุ

ภัณฑ ตราสินคาการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนง

ที่แตกตางและคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมายการพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีข้ึน ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหดีข้ึน 

 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ 

 องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) หรือระดับของผลิตภัณฑ (Product 

Level) เปนการพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่นักการตลาดตองนํามากําหนดลักษณะของ

ผลิตภัณฑในการตอบสนองความตองการของตลาด นักตลาดตองคํานึงถึงระดับความคาดหวังของ

ผูบริโภคตอผลิตภัณฑ โดยแบงระดับของผลิตภัณฑ ออกเปน 5 ระดับมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑหลัก(Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่ผูบริโภค

ไดรับจากการช้ือสินคาโดยตรง เปนความคาดหวังระดับพื้นฐานที่ลูกคาตัดสินใจชื้อสินคาหรือผลิตภัณฑ

นั้น 

1.1  รูปลักษณะผลิตภัณฑ (Tangible Product หรือ Formal Product) หมายถึง

ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถรับรูได ซึ่งเปนสวนเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณหรือเชิญ

ชวนใหใชมากยิ่งข้ึน ไดแก 



14 

 

1.2 คุณภาพ (Quality) ของตัวผลิตภัณฑ คุณภาพเปนส่ิงบงบอกวา ผลิตภัณฑมี

ความสามารถในการปฏิบัติงานไดเพียงใดและทนทานแคไหน การกําหนดคุณภาพผลิตภัณฑที่ดีตอง

กําหนดใหตรงกับความตองการของผูซื้อ   

1.3 รูปรางลักษณะ (Feature) ของตัวผลิตภัณฑ เปนเคร่ืองมือในการเพิ่มทางเลือก

ใหแกตลาดและทําใหผลิตภัณฑมีความแตกตางไปจากคูแขงขัน 

1.4 รูปแบบ (Style) ของตัวผลิตภัณฑ เปนลักษณะภายนอกของตัวผลิตภัณฑเชน มี

รูปแบบทันสมัยใชงานงาย สะดวกตอการพกพา 

1.5 บรรจุภัณฑ(Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบ และการ

ผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ 

1.6 ตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ คํา เคร่ืองหมาย สัญลักษณ การออกแบบหรือสวน

ประสมของส่ิงดังกลาวรวมกัน ระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหนึ่งหรือกลุมของผูขาย แสดง

ความแตกตางของสินคาหรือบริการของผูขายจากคูแขง 

2.  ผลิตภัณฑคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง คุณลักษณะและเงื่อนไขอ่ืนๆของ

สินคาที่ผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา 

3. ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง คุณคาที่เพิ่มเขาไปในผลิตภัณฑ

มากกวาที่ลูกคาคาดหวัง หรือบริการที่ผูซื้อจะไดรับควบคูกันไปกับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอน

และหลังการขายตางๆ ดังนี้ (4.1) การติดต้ัง (installation)  (4.2)  การขนสง(Transportation) (4.3) การ

รับประกัน (Insurance) (4.4) การใหสินเช่ือ (Credit) (4.5) การใหบริการอื่นๆ (Services) 

4. ผลิตภัณฑที่มีศักยภาพ (Potential Product) หมายรวม ถึงผลิตภัณฑควบที่เปนไปได

ทั้งหมด ที่นําเสนอออกมารูปธรรม หรือเปนสินคาในอนาคตซ่ึงเปนความพยายามของธุรกิจที่จะหาวิธี

ใหมๆ ในการตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน 
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2.  ราคา (Price) 

อีวานส และ เบอรแมน (Evas:  Berman. 1985: 532) ราคา หมายถึงส่ิงแสดงมูลคาของ

ผลิตภัณฑแก ผูขายและผูซื้อ 

 สุปญญา ไชยชาญ. (2534: 37) ราคา สําหรับผูซื้อแลวยอมหมายถึงมูลคาที่กําหนดใหแกส่ิงที่

นํามาแลกเปล่ียนกับผูขาย ส่ิงที่ผูซื้อนํามาแลกเปล่ียนคืออํานาจซ้ือ ส่ิงที่ผูซื้อไดไปจากผูขายคือความ

พอใจหรืออรรถประโยชน 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2549: 132) ราคา หมายถึง ราคาขายของผลิตภัณฑหรือบริการที่กิจการ

นําเสนอสูผูบริโภค 

 คอทเลอร และ อารมสตรอง (Kotler; Armstrong. 1999: G7) ราคาหมายถึง จํานวนเงินที่

บุคคลจายเพื่อซ้ือสินคาและบริการ แสดงเปนมูลคาที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปล่ียนกับผลประโยชนที่ไดรับ

จากการใชสินคาและบริการ 

 ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับ

ราคา ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็ตัดสินใจซื้อ ราคาจึงสรางใหเกิดรายไดจากการขายและนําไปสู

การสรางกําไรในที่สุด ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองวิเคราะหปจจัยที่เกี่ยวของกับการต้ังราคา

ผลิตภัณฑ โดยแยกการพิจารณาออกเปน ปจจัยภายใน และภายนอกดังนี้ 

1. ปจจัยภายในประกอบดวยปจจัยตางๆ คือ 

1.1 ปจจัยภายในองคกร ประกอบดวย ฝายตางๆ ที่เกี่ยวของในการตั้งราคา เชน ฝาย

ผลิต การตลาดการเงิน รวมทั้งนโยบายในการต้ังราคาของบริษัท 

1.2  เปาหมายและวัตถุประสงค ขององคการ วัตถุประสงคของการต้ังราคาตอง

สอดคลองกับวัตถุประสงคทางการตลาด วัตถุประสงคและเปาหมายขององคกร เชน ถาบริษัทตองการ

เปนผูนําตลาด วัตถุประสงคทางการตลาดนาจะเปนสวนครองตลาดสูงสุด และวัตถุประสงคดานราคา 

ตองต้ังราคาใหตํ่าเพื่อมุงใหไดยอดขายสูงสุด และสวนครองตลาดสูงดวย 

1.3 ตนทุน  ราคาตองคํานึกถึงตนทุนทั้งส้ินบวกดวยกําไรที่ตองการ โดยทั่วไปราคา

ตํ่าสุดจะไมตํ่ากวาตนทุนผันแปรตอหนวย การตั้งราคาบางคร้ังอาจตํ่ากวาทุนเพื่อจูงใจใหลูกคาเขามาซ้ือ

สินคาในราน 
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1.4 ลักษณะผลิตภัณฑ ผูผลิตจะต้ังราคาที่แตกตางกัน กลาวคือ (1) ผลิตภัณฑที่มี

ลักษณะดีเดนหรือเปนเอกลักษณ จะต้ังราคา (2) ผลิตภัณฑทีมีตราสินคาที่มีชื่อเสียงมีแนวโนมที่จะต้ัง

ราคาสูง (3) ชนิดของผลิตภัณฑ และสวนประสมผลิตภัณฑ (4) การใหบริการเสริมตางๆ เชน การขนสง 

การรับประกัน การใหสินเช่ือ และมีผลทําใหราคาตางกัน 

 ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภัณฑมีดังนี้ (1) ข้ันแนะนํา ราคาอาจสูงหรือตํ่าก็ไดข้ึนอยูกับลักษณะ

ผลิตภัณฑ ลูกคา และการแขงขัน (2) ข้ันการเจริญเติบโต มีแนวโนมที่จะลดราคาลงเพ่ือขยายสูกลุมที่มี

รายไดตํ่ากวา (3) ข้ันเจริญเติบโตเต็มที่ มีแนวโนมจะแขงกันลดราคา (4) ข้ันตกตํ่า ราคามีแนวโนมลดลง

เพื่อรักษาความตองการของลูกคา หรือข้ึนราคาสําหรับลูกคาที่มีความซื่อสัตยตอสินคา 

 โปรแกรมการตลาดที่มีผลตอราคา ผลิตภัณฑการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดจะทํา

ใหเกิดคาใชจายทั้งสิ้น ราคาจะตองครอบคลุมคาใชจายเหลานี้ และบวกกําไรเพิ่มเขาไปดวย 

2. ปจจัยภายนอก มีดังนี้ 

2.1 ความยืดหยุนของ Demand เปนการพิจารณาวาเมื่อมีการเปล่ียนแปลงราคาจะ

มีผลกระทบตอประมาณการเสนอซื้อสินคาของลูกคาอยางไร 

2.2 ประเภทลูกคา ลูกคาเปาหมายที่มีรายไดสูง ก็จะต้ังราคาสูงสําหรับสินคาที่ผูซื้อ 

ซื้อดวยความภาคภูมิใจ ลูกคาเปาหมายที่มีรายไดตํ่า มีแนวโนมที่จะต้ังราคาตํ่าเนื่องจากมีความออนไหว

ตอราคามาก 

2.3 ผูขายวัตถุดิบและปจจัยการผลิต วัตถุดิบและปจจัยการผลิตจะเปนตนทุนของ

สินคาและเปนราคาสินคาในที่สุด 

2.4 ภาวะการแขงขัน การแขงขันที่รุนแรงมีแนวโนมที่จะต้ังราคาตํ่า 

2.5 ภาวะเศรษฐกิจ ในภาวะเงินเฟอ ราคามีแนวโนมสูงข้ึนเนื่องจากตนทุนสูงข้ึนใน

สภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ราคามีแนวโนมที่จะลดลงเพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือ 

2.6 จรรยาบรรณของนักธุรกิจ การต้ังราคาตองคํานึงถึงความรับผิดชอบตอสังคม 

เชน ไมคากําไรเกินควร ไมตัดราคาเกินไป เปนตน 

2.7 กฎหมาย กฎหมายที่เกี่ยวของกับการต้ังราคา เชน การควบคุมราคาข้ันตํ่าและ

ประกันราคาสูง กฎหมายภาษีอากร กฎหมายวาดวยการคากําไรเกินควร 
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วิธีการและเทคนิคที่ใชในการตั้งราคามีดังนี้ 

1. สวนลดและสวนยอมให (Discount and Allowance)  

สวนลด (Discount) หมายถึง สวนที่หักลดราคาท่ีกําหนดในรายการซ่ึงผูขายลดใหกับผูซื้อ 

สําหรับการทําหนาที่ในการตลาดบางอยางแทนผูขาย เชน สวนลดปริมาณ สวนลดการคาสวนลดเงินสด 

สวนลดตามฤดูกาล 

สวนยอมให (Allowance)  หมายถึง สวนที่ลดใหกับผูบริโภค ลูกคา หรือคนกลางสําหรับการ

กระทําบางอยางหรือการยอมรับบางอยางนอยกวาเกณฑปกติ มักเปนสวนลดที่ใหกับผูซื้อเพื่อทําการ

สงเสริมการตลาดใหกับผูขาย หรือการที่ผูซื้อยอมรับสินคาดอยคุณภาพจากผูขาย 

2. การต้ังราคาตามภูมิศาสตร (Geographical Pricing) เปนการต้ังราคาที่ตองคํานึงถึงคา

ขนสงในการขนยายสินคาจากผูขายไปใหกับผูซื้อซึ่งอยูที่ตางๆ กันตามแนวภูมิศาสตร อาจกําหนดความ

รับผิดชอบคาขนสงดังกลาว ดังตอไปนี้ (1) ผูซื้อเปนผูรับภาระทั้งหมด (2) ผูขายเปนผูรับภาระทั้งหมด (3) 

ผูซื้อและผูขายรวมกันรับภาระดวยกัน การต้ังราคาตามแนวภูมิศาสตรมีวิธีการตางๆ ดังนี้ 

2.1 การต้ังราคาสินคาแบบ F.O.B (Free On Board) ณ จุดผลิต วิธีการซื้อจะตองเปนผู

จายคาขนสงทั้งหมด ผูขายจะจายเฉพาะคาขนถายสินคาลงสูพาหนะที่ใชในการขนยายเทานั้น 

2.2 การตั้งราคาสงมอบราคาเดียว เปนวิธีการกําหนดราคาสงมอบสําหรับผูซื้อทุกคน

เทากัน โดยไมคํานึงถึงทําเลที่ต้ังของผูซื้อ 

2.3 การตั้งราคาสงมอบตามเขต เปนการต้ังราคาที่ผูขายตองทําการแบงตลาดออกเปน

เขต ๆ ทางภูมิศาสตรแลวกําหนดราคาสําหรับแตละเขตแบบราคาสงมอบราคาเดียว 

2.4 การต้ังราคาแบบผูขายรับภาระการขนสง เพื่อที่จะเจาะตลาดที่ลูกคาอยูไกลออกไป 

2.5 การตั้งราคาจากจุดฐานที่กําหนด ผูขายกําหนดจังหวัดบางจังหวัดข้ึนเปนจุดฐาน

และคิดราคาขนสงสําหรับลูกคาทุกรายจากจังหวัดที่เปนจุดฐานไปยังที่ต้ังของลูกคา 

3. การตั้งราคาผลิตภัณฑใหม (New Product Pricing Strategy) มี2 กรณี ดังนี้ (1) การตั้ง

ราคาระดับสูง (Skimming Price) เปนการต้ังราคาสูงเพื่อใหครอบคลุมตนทุนการพัฒนาสินคาใหม (2) 

การต้ังราคาระดับตํ่าเพื่อเจาะตลาด (Penetration Pricing) กําหนดราคาแรกเร่ิมไวตํ่าเพื่อใหเขาถึงตลาด

วงกวางรวดเร็ว 

4. กลยุทธราคาเดียวกับกลยุทธหลายราคา (One-Price and Flexible-Price Strategy)  



18 

 

5. การแสดงสินคาตอหนวย (Unit Pricing) เปนการใหขอมูลราคาทางการคาปลีก 

6. การกําหนดราคาขายปลีกที่แนนอน (Retail Price Maintenance) เปนนโยบายราคาที่

ผูผลิตบางรายตองการควบคุมราคาขายปลีกสินคาของตนใหเปนราคาที่แนนอน 

7. การต้ังราคาตามจิตวิทยา (Psychological Pricing) ประกอบดวยวิธียอย 4 วิธี คือ 

7.1 การต้ังราคาแบบแนวระดับราคา (Price Lining) 

7.2 การต้ังราคาสินคาที่แสดงถึงช่ือเสียงหรือการต้ังราคาเพื่อลักษณสินคา(Prestige 

Pricing or Symbolic Pricing) 

7.3 การตั้งราคาตามความเคยชินหรือการต้ังราคาตามประเพณีนิยม (Customer 

Pricing or traditional pricing) 

7.4 การต้ังราคาเลขค่ี หรือ เลขคู (Odd or even pricing) 

8. นโยบายระดับราคา (Pricing Level policies) เปนนโยบายราคาเปรียบเทียบกับระดับ

ราคาของคูแขงขันหรือระดับราคาตลาด ผูบริการมีทางเลือกในการตั้งราคาได 3 แบบ คือ  

8.1 การต้ังราคา ณ ระดับราคาตลาด (Pricing at the market) 

8.2 การต้ังราคา ณ ระดับราคาที่สูงกวาตลาด (Pricing above the market) 

8.3 การต้ังราคา ณ ระดับราคาที่ตํ่ากวาตลาด (Pricing below the market) 

9. การต้ังราคาลอใจ (Leading Price) เปนการต้ังราคาของธุรกิจคาปลีก โดยการลดราคา

สินคาบางตัวลงตํ่ากวาทุนเปนการช่ัวคราว เพื่อดึงดูดความสนใจใหลูกคาเขามาซื้อสินคาที่เปนตัวลอใจ 

โดยหวังวาจะขายสินคาอ่ืนๆ ไดในราคาปกติ สินคาตัวลอเรียก ตัวยอมขาดทุน 

10. การตั้งราคาเหยื่อลอ (Bait pricing) เปนการต้ังราคาของผูคาปลีก โดยการโฆษณาสินคา

ใดสินคาหนึ่งในราคาที่ตํ่ากวาปกติเพื่อดึงดูดใหลูกคาเขาราน โดยหวังวาจะขายสินคาอ่ืนในราคาที่สูงกวา

สินคาที่เปนตัวลอ เพื่อจะไดกําไรตอหนวยสูงกวา ไมไดตองการขายสินคาที่เปนตัวลอ 

 

3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 

เสรี วงศมณฑา (2540: 66) การจัดจําหนาย หมายถึง กลไกลที่เกี่ยวของกับการทําใหสินคา

เคล่ือนยายจากผูผลิตไปถึงมือผูบริโภค 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 143) การจัดจําหนาย หมายถึง กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ

จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชซึ่งอาจจะมีหลายข้ันตอนและมีสวนรวมจากหลายบริษัท 

โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและ

บริหารจากองคการไปยังตลาด การจัดจําหนายประกอบดวย 2สวน ดังนี้ (1)ชองทางการจัดจําหนาย 

(Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่ กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด (2) การ

สนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Marker Logistics) หมายถึง กิจกรรมการเคลื่อนยายตัว

ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ประกอบดวยงานที่สําคัญดังตอไปนี้ (2.1) 

การขนสง (2.2) การเก็บรักษาสินคาและการคลังสินคา (2.3) การบริหารสินคาคงเหลือ 

ชองทางการจัดจําหนายโดยทั่วไป มีการเลือกใช 2 แบบ มีรายละเอียดดังนี้ 

3.1 ชองทางตรง (Direct Channel) เปนชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรง

ใหกับผูบริโภคหรืผูใชทางอุตสาหกรรม สามารถทําไดหลายรูปแบบ คือ 

3.1.1 พนักงานขายออกขายสินคาตามแหลงที่อยูของลูกคา 

3.1.2 ผูผลิตเปดสาขาและสํานักงานขาย 

3.1.3 วิธีการอื่นๆ เชน การใชจดหมายตรง การขายทางโทรศัพทเปนตน 

3.2 ชองทางออม หมายถึง เสนทางที่สินคาเคล่ือนยายจากผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 

คนกลาง อาจเปนตัวแทน ผูคาสง ผูคาปลีก หรือผูจัดจําหนายมีรูปแบบดังนี้ 

3.2.1 ชองทางหนึ่งระดับ ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง คือผูคาปลีกและผูบริโภค 

3.2.2 ชองทางสองระดับ ประกอบดวยคนกลางในชองทางสองฝาย คือ ผูผลิต ผูคาสง 

ผูคาปลีก และผูบริโภค 

3.2.3 ชองทางสามระดับ ประกอบดวย คนกลางสามฝาย คือ ผูผลิต ผูคาสง ผูคาสง

อิสระ ผูคาปลีก และผูบริโภค 

การตัดสินใจเลือกชองทางการจัดการจําหนายแบบใดจะตองสัมพันธกับกลยุทธดานอ่ืนๆของ

กิจการดวย ตัวอยางเชน การวางตําแหนงสินคา (Product Positioning) ถาเปนสินคาระดับบนจะราคาสูง 

มีคุณภาพพิเศษสําหรับลูกคาเฉพาะกลุม การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองสอดคลองกับตําแหนง

สินคาตลาดระดับบน อาจขายผานรานเฉพาะที่ที่จัดไว จํานวนไมมาก เพราะหากชองทากงการจําหนาย

กระจายอยูจํานวนมาก เชนเดียวกับสินคาตลาดลางทั่วไป ภาพลักษณของสินคาจะลดลงไป เปนตน 
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4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือ IMC 

สุปญญา  ไชยชาญ (2538: 268) การสงเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือขาวสารทุกรูปแบบที่

นักการตลาดนํามาใชเพื่อแจงขาวสาร ชักชวน หรือเตือนความจําผูบริโภค ใหทราบ ใหซื้อ ใหไมลืมสินคา

หรือบริการของบริษัท ตลอดจนจินตภาพ เจตภาพ และกิจกรรมที่บริษัททําเพื่อประโยชนสวนรวมของ

ชุมชนหรือสังคม 

 สุดาพร  กุณฑลบุตร (2549: 251) การสงเสริมการตลาด เปนกิจกรรมที่ชวยสนับสนุนให

การตลาดของกิจการเปนไปไดสะดวกและสงผลใหยอดจําหนายสูงข้ึน 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541: 453) การสงเสริมการตลาด เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล

ระหวางผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ หรือหมายถึงเคร่ืองมือที่ใชเพื่อแจงขาวสาร 

เพื่อจูงใจ และเตือนความทรงจํา การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานทําการขายและการติดตอส่ือสารโดย

ไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งเครื่องมือ หรือหลายเครื่องมือ 

ตองใชหลักการเลือกเคร่ืองมือแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 

ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมที่สําคัญมีดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ

ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธการโฆษณาจะ

เกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและยุทธวิธีการโฆษณา (2) กลยุทธส่ือ 

4.2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ

ตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (2) การจัดการหนวย

ขาย 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรม ที่นอกเหนือจากการโฆษณา 

การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจใหทดลอง

ใช หรือซ้ือโดยลูกคาในชองทางการจําหนาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภคเรียกวา การสงเสริม

การขายที่มุงสูผูบริโภค (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (3) การ

กระตุนพนักงานขายเรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 

4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การใหขาวเปน

การเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาและบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 
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ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุม

หนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เปนการ

ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใช

สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ไดแก (1) การขายทางโทรทัศน 

(2) การขายโดยใชจดหมายโดยตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อก (4) การขายทางโทรทัศน วิทยุหรือ

หนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปอง แลกซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สวนผสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) 

ชองทางการจัด

จําหนาย 

 ชองทางการจําหนาย

สินคา 

 การครอบคลุม 

 การเลือกคนกลาง 

 ทําเลที่ต้ัง 

 สินคาคงคลัง 

 การขนสง 

 การคลังสินคา 

ราคา 

 การติดปายราคา 

 สวนลด 

 สวนยอมใหลูกคา 

 ระยะเวลาในการ

ชําระเงิน 

 ระยะเวลาในการให

สินเชื่อ 

 วิธีการชําระเงิน 

ผลิตภัณฑ 

 สินคาใหเลือก 

 คุณภาพสินคา 

 ลักษณะ 

 การออกแบบ 

 ตราสินคา 

 การบรรจุหีบหอ 

 ขนาด 

 การรับประกัน 

 การรับคืนสินคา 

การสงเสริมการตลาด 

 การโฆษณา 

 การขายโดยใช

พนักงานขาย 

 การสงเสริมการขาย 

 การประชาสัมพันธ 

 การตลาดตรง 

 

ภาพประกอบ 2 สวนผสมทางการตลาด 

                   ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) การบริหารการตลาดยคุใหม 
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3. แนวความคิดเก่ียวกับคุณสมบัติดานผลิตภัณฑ 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2546: 394) กลาวไววา ผลิตภัณฑ (Product) เปนกลุมของส่ิงที่มี

ตัวตนที่สามารถตอบสนองความพอใจของผูซื้อซึ่งอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ และตรา

สินคา ตลอดจนบริการและช่ือเสียงของผูขาย (Elzel; Walker ;& Stanton.2001 : G-9)  หรือเปนส่ิงที่นําสู

ตลาดเพื่อสนองตอบความจําเปนหรือความตองการของมนุษย เชน สินคา บริการ ความชํานาญ 

เหตุการณ บุคคล สถานที่ ความเปนเจาของ องคกร ขอมูลและความคิด (Kotler.2003:407) 

 ในการวางแผนสวนประสมทางการตลาดเร่ิมตนดวยการกําหนดผลิตภัณฑ โดยถือเกณฑวา

ลูกคาจะพิจารณาส่ิงที่นําเสนอ 3 ประการคือ 1) รูปลักษณและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 2) สวนประสม

บริหารและคุณภาพบริหาร 3) ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑนั้น 

 ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5ระดับ ในแต

ละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคา เรียกวา เปนลําดับข้ันตอนของคุณคาสําหรับลูกคา (Customer 

Value Hierarchy) ดังภาพขางลาง แสดงกลยุทธดานผลิตภัณฑดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 3 ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชนหลัก 

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 

รปลักษณของผลิตภัณฑ

ผลิตภัณฑควบ 

ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
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1. ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับ

จากการซื้อสินคาโดยตรง 

2. รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product) 

หมายถึงลักษณะทางกายภาพท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทํา

หนาที่สมบูรณข้ึน หรือเชิญชวนใหใชยิ่งข้ึน ไดแก 

2.1 คุณภาพ (Quality) 

2.2 รูปรางลักษณะ (Feature) 

2.3 รูปแบบ (Style) 

2.4 การบรรจุภัณฑ (Packaging) 

2.5 ตราสินคา (Brand) 

2.6 ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ (Other Physical Product) 

3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผู

ซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอมูลตกลงจากการซ้ือสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะตอง

คํานึงถึงความพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s Satisfaction) 

4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการที่ผูซื้อ

จะไดรับควบคูกับการซื้อสินคาประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย สวนใหญบริษัทจะจัด

ผลิตภัณฑควบโดยมอบใหคนกลางในรูปแบบตาง ๆ ดังนี้ 1) การติดต้ัง (Installation) 2) การขนสง 

(Transportation) 3) การรับประกัน (Insurance) 4) การใหสินเชื่อ (Credit) 5) การใหบริการอ่ืน ๆ 

(Services) เชน การจัดแสดงสินคาใหกับคนกลาง และมีบริการขนสงผลิตภัณฑโดยรถของทางบริษัท 

5. ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหม

ที่มีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 

 ฟลลิป คอตเลอร และเกร อารมสตรอง (วารุณี ตันติวงศวาณิช; และคนอ่ืน ๆ 2545; 160-163; 

อางอิงจาก Philip Kotler; & Gary Armstrong. 1996) กลาวถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ การกําหนด

ราคาผลิตภัณฑ คุณคารวมในตราผลิตภัณฑ ไวดังนี้ 
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การ

บริการ 

    

                                                                                                                                      

 

ภาพประกอบ 4 แสดงการตัดสินใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ 

ที่มา: Philip Kotler & Gary Armstrong. (1996). เรียบเรียงโดย วารุณี ตันติวงศ วาณิช และคน

อ่ืน ๆ (2545 : 160-163) 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  

คุณภาพเปนเคร่ืองมือที่สําคัญอยางหนึ่งของนักการตลาดในการทําการกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑ  

คุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality) แบงเปน 2 มิติคือ ระดับ (Level) และความ

สอดคลอง (Consistency) ในการสรางผลิตภัณฑนั้น นักการตลาดตองเร่ิมจาก การเลือกระดับคุณภาพ

(Quality Level) ซึ่งจะสนับสนุนตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาดเปาหมาย ในที่นี้คุณภาพของผลิตภัณฑ

หมายถึง คุณภาพของการปฎิบัติงาน (Performance Quality) ซึ่งก็คือความสามารถของผลิตภัณฑใน

การปฎิบัติหนาที่ และกิจกรรมตางๆ จะพยายามเลือกระดับคุณภาพที่เหมาะสมกับความจําเปนของ

ตลาดเปาหมาย และระดับคุณภาพของผลิตภัณฑของคูแขงขัน สวนการพิจารณาเร่ืองระดับคุณภาพใน

อีกมิติหนึ่ง กลาววา คุณภาพสูงหมายถึง ความสอดคลองของคุณภาพในระดับสูง ดังนั้นแนวคิดนี้ 

คุณภาพของผลิตภัณฑจึงหมายถึง คุณภาพของความสอดคลอง (Conformance Quality) ซึ่งหมายถึง 

ปราศจากผลิตภัณฑที่ไมไดมาตรฐานและมีความสอดคลอง (Consistency) ในการสงมอบผลของ

ปฎิบัติงานในระดับที่ต้ังเปาหมายไว 

การกําหนดตราผลิตภัณฑ  

 นักการตลาดตองมีความสามารถในการสรางสรรค รักษา ปกปอง และยกระดับตราสินคา และ

บริการ ที่นักการตลาดผูนั้นรับผิดชอบตราผลิตภัณฑ (Brand) คือ ชื่อ ถอยคําสัญลักษณ รูปแบบ หรือ 

การผสมของส่ิงที่กลาววา เพื่อที่จะระบุตัวสินคาหรือบริการ ของผูขายรายหนึ่งใหมีความแตกตางจาก

สินคาและบริการของคูแขงขันรายอ่ืน ดวยการกําหนดตราผลิตภัณฑนี้ ทําใหผูบริโภคมองวาตรา

ตราสินคา คุณสมบัติ

ของ

ผลิตภัณฑ 

บรรจุ

ภัณฑ 

ปายฉาก  สนับสนุน 
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ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญของผลิตภัณฑ นอกจากนี้การกําหนดผลิตภัณฑยังสามารถเพิ่มคุณคาให

ผลิตภัณฑใหดวย 

ตราผลิตภัณฑ 

 การกําหนดตราผลิตภัณฑมีความสําคัญมากข้ึนเพราะในปจจุบันผลิตภัณฑที่ไมมีตรา

ผลิตภัณฑ จะเจริญเติบโตในตลาดไดยากดังจะเห็นไดจากผลิตภัณฑสามัญทั่วไป การกําหนดตรา

ผลิตภัณฑมากข้ึนในหลายลักษณะ ไดแก ชื่อตรา ผลิตภัณฑทําใหลูกคาสามารถระบุผลิตภัณฑที่จะมี

ประโยชนตอเขาได นอกจากนี้ตราผลิตภัณฑตราเดิมซ้ําบอยๆ มั่นใจไดวาเขาจะไดรับผลิตภัณฑที่มี

รูปลักษณะ ผลประโยชนและคุณภาพเหมือนเดิมทุกคร้ังที่ซื้อ จนทําใหชื่อตราผลิตภัณฑกลายเปน

พื้นฐานในการสรางเรื่องราวเกี่ยวกับคุณภาพพิเศษของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑไมไดมีประโยชนกับ

ผูบริโภคเทานั้น แตยังเปนประโยชนตอกิจการในฐานะผูผลิตหรือผูขายผลิตภัณฑในหลายลักษณะ ไดแก 

ตราผลิตภัณฑและเคร่ืองหมายการคาจะทําใหผลิตภัณฑและเคร่ืองหมายการคาจะทําใหผลิตภัณฑไดรับ

ความคุมครองตามกฎหมายปองกันการลอกเลียนแบบของคูแขงขัน และการกําหนดตราผลิตภัณฑยัง

ชวยใหผูขายในการแบงสวนตลาดได 

คุณคารวมในตราผลิตภัณฑ 

 ตราผลิตภัณฑตาง ๆ จะมีความแตกตางในระดับของอํานาจและคุณคาในตลาด ตรา

ผลิตภัณฑที่มีอํานาจในตลาดจะมีคุณคาโดยรวมในตราผลิตภัณฑ (Brand Equity) สูง เนื่องจาก

ผลิตภัณฑจะมีคุณคาโดยรวมในตราผลิตภัณฑสูงข้ึน ตามระดับของความจงรักภักดีตอตราผลิตภัณฑ 

การรูจักชื่อผลิตภัณฑ คุณภาพที่รับรูได การรวมตัวของตราผลิตภัณฑที่แข็งแกรง รวมถึงสินทรัพยอ่ืนๆ 

สิทธิบัตร เคร่ืองหมายการคา และความสัมพันธในชองทางการจัดจําหนายของตราผลิตภัณฑนั้น ตรา

ผลิตภัณฑที่มีคุณคาโดยรวมในตราผลิตภัณฑสูงถือวาเปนสินทรัพยที่มีคามาก แมการวัดคุณคาของตรา

ผลิตภัณฑจะเปนเองยากแตก็มีการประมาณคาของตราผลิตภัณฑตางๆ ถึงแมวาโดยทั่วไปคนจะคิดถึง

คุณคาในตราผลิตภัณฑในแงของการเปนมูลคาเพิ่มของผลิตภัณฑ แตบริการตองมีคุณคาโดยรวมเชนกัน 

คุณคาโดยรวมในตราผลิตภัณฑระดับสูง จะทําใหกิจการมีขอไดเปรียบในการแขงขันเพราะตรา

ผลิตภัณฑที่มีพลังอํานาจ จะเปนที่รูจักของลูกคาและมีความภักดีตอตราผลิตภัณฑสูง เนื่องจากผูบริโภค

มีความคาดหวังวารานคาจะมีผลิตภัณฑที่ไดรับความเช่ือถือจากลูกคามาก จะทําใหสามารถขยายตรา

ผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑไดงาย ตราผลิตภัณฑเปนสินทรัพยที่มีอํานาจเปนส่ิงที่แสดงถึงกลุมของ
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ลูกคาที่ภักดี ส่ิงสําคัญในการวางแผนทางการตลาด คือการขยายคุณคาแบบตลอดชีวิตจากความภักดี

ของลูกคา (Loyal Customer Lifetime Value) โดยใชการเสนอการจัดการตราผลิตภัณฑเปนเคร่ืองมือ

ทางการตลาดที่สําคัญ 

 

4. แนวความคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

เสรี  วงษมณฑา(2542: 182) กลาวไววา ผูบริโภคแตละรายมีข้ันตอนการตัดสินใจซื้อที่คลาย

หรือตางกันก็ได ข้ันตอนที่จะอธิบายตอไปนี้นั้น สําหรับผูบริโภคบางรายอาจจะมีครบหรือไมครบทุก

ข้ันตอน 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 ในการที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาใดสินคาหนึ่งจะตองมีกระบวนการตั้งแตเร่ิมตนไปจนถึงทัศนคติ

หลังจากที่ไดใชสินคาไปแลว 

1. การมองเห็นปญหา (Perceived problem) การที่คนเรามีชีวิตสุขสบาย ไมมีปญหาใดๆ ก็
ไมคิดจะหาสินคาใดๆ มาแกปญหาชีวิตตัวเอง ดังนั้นนักการตลาดจึงตองพยายามที่จะจ้ีจุดปญหาให
ผูบริโภคนั้นเกิดปญหา ปญหาคืออะไร ปญหาคือความแตกตางระหวางสภาพอันเปนอุดมคติ (Ideal) กับ
สภาพอันเปนจริง (Reality) เชนถาหากคนสูง 170 เซนติเมตร น้ําหนักในอุดมคติควรจะเปน70 กิโลกรัม 
แตในความเปนจริงเขามีน้ําหนัก 90 กิโลกรัม ความแตกตาง 20 กิโลกรัมดังกลาวนั่นคือปญหาที่ทําใหเขา
จะตองไปสถานลดความอวน ถาหากวาคนชอบแตงตัวไปงานโดยใสชุดไมซ้ํากัน มีชุดเกงอยู 4 ชุด แต
คราวนี้ตองไปงานคร้ังที่ 5 การที่เขามีชุดเพียง 4ชุด แตจะไปงานคร้ังที่ 5 นั้น เกิดความแตกตางระหวาง
สภาพอันเปนอุดมคติกับความจริง  เขาตองไปหาชุดเพิ่มอีก 1 ชุด การที่คนเราเปนคนชอบความเย็น แต
หองเขาไมมีเคร่ืองปรับอากาศ ทําใหเกิดอากาศรอน  สภาพอุดมคติของเขาก็คือหองเย็น แตสภาพความ
เปนจริงคือหองที่รอน สภาพดังกลาวนี้ นั่นจะทําใหเกิดการเห็นปญหา ถาเราจะสังเกตจากการโฆษณา
ตางๆที่อยูในจอโทรทัศน ในหนาหนังสือพิมพ หรือ วิทยุ ลวนแลวแตชี้ใหผูบริโภคเห็นปญหาทั้งส้ิน เชน 
เพค กลาววาจายแพงกวาทําไม ก็แปลวาคนเราตองใชเงินเพื่อซื้อผงซักฟอกแพง หรือ เคร่ืองซักผาที่รอง
วานี่หรือคือวันหยุดที่ตองมานั่งซักผา ก็เปนการช้ีใหเห็นวาวันหยุดควรจะไปทําอยางอ่ืนในแงอุดมคติ แต
ในความเปนจริงกลับตองมานั่งซักผา ดังนั้นจึงเกิดปญหาที่จะตองไปหาเคร่ืองซักผามาใชกัน นักการ
ตลาดที่เกงจะทําใหการมองเห็นปญหานั้นกลายเปนแรงจูงใจ (Motive) ข้ึนมาในตัวผูบริโภค ดังที่เราเคย
ไดศึกษามาแลววาแรงจูงใจ (Motive) นั้นเปนความเครียด (Tension) ที่ทําใหมนุษยเราตองด้ินรนหา
หนทางลดความเครียดดังกลาวใหได 
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2. การแสวงหาภายใน (Internal search) เมื่อคนเราเกิดปญหา ก็จะตองแสวงหาหนทาง
แกไขภายในเสียกอน นั้นก็คือการลวงลึกเขาไปในความทรงจําตัวเอง เชน เม่ือคนเราเจ็บคอก็จะตอง
พยายามคิดวาตัวเองนั้นรูจักยาแกเจ็บคออะไรบาง หรือคนที่ตองการเติมน้ํามันเพราะน้ํามันจะหมด ก็จะ
พยายามคิดวาปมน้ํามันที่อยูใกลกับบริเวณที่ตัวเองขับนั้นอยูที่ไหน มีปมอะไรบาง หรือถานไฟฉายหมดก็
จะตองนึกวาถานไฟฉายใดบางที่ตัวเองรูจักหรืออยากซื้อ ดวยข้ันตอนนี้เองทําใหนักการตลาดที่จะตอง
การพยายามทําใหสินคาของตัวเองนั้นประทับอยูในความทรงจําของผูบริโภค แลวจะตองเปนส่ิงที่
ผูบริโภคระลึกไดเปนยี่หอตนๆ ตามความเปนจริงแลวคนสวนใหญจะจําสินคาในแตละประเภทประมาณ 
5±2 ยี่หอ ซึ่งหมายความวา โดยเฉล่ียคนจะรูจักสินคาแตละประเภทประมาณ 5 ยี่หอ คนที่ไมคอยสนใจ
ใยดีนักจะจําไดประมาณ 3 ยี่หอ แตคนที่สนใจเร่ืองการซื้อสินคาประเภทน้ันจะรูจักประมาณถึง 7 ยี่หอ  
ถาหากสินคาใดไมอยูในความทรงจําของผูบริโภคที่ฉลาดและสนใจเร่ืองการซื้อ จะตองรอจนกวาสินคา 7 
ยี่หอที่ลูกคาจําไดไมมีขาย ผูบริโภคจึงสามารถถามหาย่ีหอที่ตัวเองรูจักไดประมาณ 5 ยี่หอ ยี่หอที่ไมอยู
ในความทรงจําตองรอให 5 ยี่หอดังกลาวไมมีขาย จึงมีโอกาสไดขายใหกับผูบริโภค แมแตผูบริโภคที่ไม
คอยสนใจใยดีนักจะจําไดประมาณ 3 ยี่หอ ดังนั้นถาเกิดยี่หอที่ไมมีอยูในความทรงจําจะตองรอให 3 ยี่หอ
นั้นไมมีขายเสียกอน เมื่อเปนเชนนั้นแลวนักการตลาดจึงตองสรางความถี่ในการโฆษณาของตนเอง 
จะตองมีโฆษณาที่ประทับใจ มีขาวประชาสัมพันธสม่ําเสมอ เพื่อใหยี่หอนั้นติดหูติดตาผูบริโภคเปนยี่หอ
ตนๆ ถาหากวาผูบริโภคจํายี่หอใดยี่หอหนึ่งได และระลึกถึงดวยความพอใจก็จะตัดสินใจซื้อทันที (Make 
decision) แตถาหากผูบริโภคจดจําได แตไมพอใจส่ิงที่จําได และปญหาที่เกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไมรุนแรง 
แกไขก็ได  ไมแกไขก็ได กระบวนการตัดสินใจนั้นก็จะไมหยุดลง (Abortion) 

การเปลี่ยนปรากฏการณอยางที่ 2 นี้เกิดจากการที่นักการตลาดไมสามารถสรางปญหาอยาง
รุนแรงใหเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคได เชน ถาเกิดมีคนเจ็บคอ นึกถึงยาได 5 ยี่หอ แตบางยี่หอก็เผ็ดไป บาง
ยี่หอก็ขมเกินไป บางยี่หอก็มีน้ําตาลมากไป ผูบริโภคจึงไมตัดสินใจซื้อ แลวก็คิดวาไมจําเปนตองอมยา
กลับไปบาน นอนพักผอน ด่ืมน้ํามากๆก็หายแลว กระบวนการตัดสินใจซ้ือยาแกเจ็บคอจึงไมเกิดข้ึน 
(Aborting) อยางไรก็ตามที่ผูบริโภคไมไดตัดสินใจซื้อ เนื่องจากไมพอใจยี่หอที่จําได และขณะเดียวกัน
ปญหาที่เกิดข้ึนนั้นรุนแรง ไมอาจยกเลิกการซื้อไดที่จะเกิดข้ันตอนที่ตอไป นั้นคือการแสวงหาภายนอก 
แกไขก็ได ไมแกไขก็ได 

3. การแสวงหาภายนอก (External search) เม่ือผูบริโภคตองการใชสินคาที่ตัวเองจําได หรือ
มีรายละเอียดเก่ียวกับสินคาที่จําไดไมเพียงพอ ผูบริโภคก็จะเร่ิมแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาจาก
ภายนอก ดวยวิธีการตอไปนี้ 

3.1 การหาขอมูลจากการไปดูโฆษณา เมื่อผูบริโภคอยากจะรูวาสินคาอะไรนาซื้อ ก็จะ
ไปดูโฆษณา ดังนั้นนักการตลาดที่ดีควรเลือกโฆษณาในเวลาและสถานท่ีที่เหมาะสม เชน ในหนาฝนก็
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ตองมีโฆษณายาแกหวัด ยาแกเทาเปอย หนารอนก็จะตองมีโฆษณาน้ําอัดลม เคร่ืองปรับอากาศ ในเดือน
พฤษภาคมก็จะตองโฆษณาเครื่องเขียน ชุดนักเรียน เปนตน ถาหากนักการตลาดไมรูวาชวงไหนควร
โฆษณาสินคาตนสื่อใดควรจะใชในการโฆษณาสินคาตน ก็อาจจะลมเหลวที่จะเขาถึงผูบริโภค ซึ่ง
แสวงหาขอมูลภายนอกดวยวิธีการดูโฆษณา 

3.2 การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้น ก็หมายความวาผูบริโภคนั้นไมพอใจส่ิงที่
ตัวเองจําไดเลยลองไปหาซ้ือดูเชน คนที่ไมพอใจยาอมที่ตัวเอวจําได ก็อาจจะไปที่รานขายยา ส่ิงที่สําคัญ
ที่สุกในจุดนี้ก็คือสินคาจะตองมีวางขาย ณ จุดขาย เพราะผูบริโภคไดใหโอกาสกับเราแลวดวยการไป
แสวงหา จุดขาย แตถาเราไมมีสินคาที่จะขาย ก็เทากับหมดโอกาสที่จะขายนอกจากน้ันการจัดวาง
นําเสนอสินคา (Display) ก็ตองเดนชัด พนักงานขายจะตองมีมารยาท มีบริการทีดีมีความสามารถ จึงจะ
ทําใหการแสวงหาภายนอกในคร้ังนี้เปนประโยชน แกสินคา 

3.3 การโทรศัพทพูดคุยกับบริษัทหรือรานคา การที่ผูบริโภคแสวงหาขอมูลภายนอกโดย
วิธีนี้ ส่ิงที่นักการตลาดควรทําคือการโฆษณาอยูในสมุดหนาเหลือง เพราะถาหากผูบริโภคตองการ
แสวงหาดวยการโทรศัพทไปตรวจสอบแตเราไมมีหมายเลขโทรศัพทอยูในสมุดหนาเหลืองเราก็หมด
โอกาสในเร่ืองนี้ ขณะเดียวกันทางบริษัทก็ตองฝกฝนพนักงานรับโทรศัพท พนักงานฝายลูกคา
ประชาสัมพันธ การตอบคําถามตางๆ เหลานี้จะตองชัดเจน แจมแจง 

3.4 การขอพบพนักงานขาย เมื่อผูบริโภคไมพอใจสินคาที่ตัวเองจําไดก็อยากจะได
ขอมูลจากสินคาอ่ืนๆ ที่ตัวเองไมเคยรูจัก ก็อาจจะติดตอพนักงานขายใหมาพบ ใหมานําเสนอสินคา 
ดังนั้นพนักงานขายจึงตองมีอยางเพียงพอ และมีประสิทธิภาพ สามารถจะตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคในการเรียนรูเกี่ยวกับสินคาไดทันทวงที 

3.5 การไตถามจากผูอ่ืนที่เคยใชสินคาแลวในกรณีดังกลาวนี้นั้นเราจะตองมีสินคาที่ดี
เปนที่ประทับใจของผูที่เคยใช เพราะเม่ือผูบริโภคที่ตองการอยากจะใชสินคาไปสอบถามผูที่เคยใชแลว 
เราหวังวาเราจะไดคําชมที่ดีจากผูที่เคยใชสินคานั้นแลว เพื่อเปนการแนะนําใหผูกําลังแสวงหาเลือกใช
สินคาของเรา หลังจากที่ผูบริโภคไดแสวงหาดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง หรือหลายวิธีขางตนแลว ผูบริโภคก็
จะดําเนินการข้ันตอไปในกระบวนการตัดสินใจ นั้นคือการประเมินทางเลือก 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบริโภคไดรับรูสินคายี่หอตางๆแลวก็จะนํามา
ประเมินวาสินคาใดดีกวากันในแงใด ความสําคัญในข้ันตอนนี้ก็คือ เราตองใหจุดเดนของสินคาของเรา
(Feature) ตรงกับมาตรการ (Criteria) ในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ถาหากจัดเดนของสินคานั้น
ไมใชจุดที่ผูบริโภคตองการ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ หรือใชเปนมาตรการในการตัดสินใจ 
สินคาเรายอมขายไมไดแตถาจุดที่เราเดนสอดคลองกับมาตรการที่เขาใชในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาเรา
ก็มีโอกาสที่จะขายได ดังนั้นนักการตลาดที่ดีจึงเรียนรูกอนวาผูบริโภคนั้นใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจ
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เลือกซ้ือสินคาแตละประเภท เชน ถาซื้อยาสีฟน ผูบริโภคมักจะดูตรงรสชาติและการปองกันฟนผุ สําหรับ
คนชั้นกลางที่ซื้อมักจะดูเร่ืองราคาและอะไหลที่ถูก และการประหยัดน้ํามัน ถาคนที่ซื้อเสือผามักจะดูที่
รูปแบบและสีสันแตสําหรับบางคนอาจจะดูยี่หอดวย ดังนั้นการติดโลโกของยี่หอไวตามปกเส้ือ ตาม
กระเปา ตามแขน จึงกลายเปนเร่ืองสําคัญที่จะตองสนองคนกลุมดังกลาวนี้ 
 การที่เราไมไดศึกษามาตรการในการตัดสินใจของผูบริโภค แลวสรางจุดเดนของสินคาตามใจ
เรานั้น โอกาสในการจะไดรับเลือกก็จะยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน เพราะจะตองไปเปล่ียนใจผูบริโภคให
เปล่ียนมาตรการในการเลือกซื้อเพื่อสอดคลองกับจุดเดนที่เรามี เม่ือผูบริโภคไดพิจารณาแลวก็จะถึง
ข้ันตอนถัดไป ก็คือการตัดสินใจซื้อ 

5. การตัดสินใจซื้อ (Decision making) ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉ่ือยในการตัดสินใจทั้งนั้น
ก็เพราะเหตุวาในการที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อนั้นเขาตองเส่ียงวาสินคาที่เขาซ้ือจะดีเหมือนโฆษณาหรือไม 
จะมีคุณภาพคุมคาราคาที่เขาจายไปหรือไม ผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาที่ตัวเองมีความเคยชิน 
ดังนั้นสินคาใหม ๆที่จะนํา เสนอตัวเองแกผูบริโภคนั้นตองหาหนทางในการจะเรงใหผูบริโภคเปล่ียนใจ 
และตัดสินใจซื้อสินคาของตัวเอง วิธีการเรงรัดการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคนั้นมีมากหลายวิธี 

วิธีกระตุนการตัดสินใจ (How to activate decision making) 
5.1 การสรางความแตกตาง (Differentiation) ถาสินคาของเราไมมีความแตกตางจาก

สินคาอ่ืน ผูบริโภคยอมตัดสินใจลําบาก แตถาสินคาของเรานั้นมีความเดนชัด มีลักษณะเฉพาะตัวไม
เหมือนใคร การตัดสินใจก็จะเร็วข้ึน ตัวอยางเชน ถาหากผูบริโภคจะตองเลือกระหวางโรงแรมที่อยูบนเขา
กับโรงแรมที่อยูบนพื้นที่พัทยา แตถาตองเลือกระหวางโรงแรม 2 โรงแรมที่อยูติดชายหาด 2 โรงแรมที่ติด
อยูชายฝงทะเล และอยูบนเขาเหมือนกัน การเลือกนั้นจะยากข้ึน เนื่องจากวาโรงแรมทั้ง2นั้นคลายคลึง 
ดังนั้นหนาที่ของนักการตลาดก็คือ ทําใหสินคาทําใหสินคาของตัวเองแตกตางจากคูแขงไดชัดเจนที่สุด ถา
เราสรางความแตกตางไดชัดเจนเทาไหร โอกาสในการที่จะเรงรัดในการตัดสินใจก็จะดีข้ึนเทานั้น 

5.2 ลดอัตราการเปล่ียนในความรูสึกของผูบริโภค (Reduce Perceived risk) ในการซื้อ
สินคาแตละคร้ังผูบริโภคนั้นจะมีความเส่ียงอยูเสมอ เส่ียงวาจะเสียเงินเปลา เส่ียงวาจะไมคุมเส่ียงวา
คุณภาพจะไมดี ดังนั้นในการที่เราจะเรงรัดในการตัดสินใจ เราตองทําใหผูบริโภครูสึกวาความเส่ียงของ
เคาไมสูงนัก วิธีการที่จะลดความเส่ียงก็มีดังตอไปนี้ 

1.) ชื่อเสียงบริษัท เมื่อเรายืนยันวาบริษัทที่ชื่อเสียงดี ผูบริโภคก็จะสบายใจข้ึนระดับ

หนึ่ง วาบริษัทที่มีซื่อเสียงดีคงไมเอาของที่มีคุณภาพไมดีมาขาย 

2.) จํานวนปของบริษัท บริษัทที่ต้ังมาหลายปแลวยอมมีประสบการณในการผลิน

สินคา ดังนั้นก็นาจะทําสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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3.) ภาพพจนตราสินคา สินคาที่มีภาพพจนดี ผูบริโภคก็สบายใจที่ซื้อเพราะคิดวา

สินคาที่มีภาพพจนดีคงไมทําลายตัวเอง 

4.) ภาพพจนของพนักงานขาย เวลาที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาจากใคร เขาก็ตองดูดวย

วาผูที่มาขายกับเรามีบุคลิกเปนอยางไร แตงตัวเปนอยางไร พูดจาเปนอยางไร ดังนั้นนักการตลาดจึงตอง

อาใจใสในพนักงานขายของตนที่จะตองพบปะเจอะเจอกับผูบริโภคดวย 

5.) ภาพพจนของกลุมเปาหมาย เราไดเรียนรูถึงกลุมอางอิงมาแลว การที่ผูบริโภค

จะซ้ือสินคาอะไรนั้นเขาก็ตองดูดวยวาคนที่เปนผูซื้อสินคานั้นมากอนเปนใคร ถาเขามองเห็นวาคนที่ซื้อ

สินคานั้นมารกอนเปนบุคคล ที่มีวิจารณญาณที่ดีเปนคนที่รูจักคิด และเปนคนที่มีภาพพจนที่ดี เขาก็

สบายใจที่จะซื้อตามคนเหลานั้น 

6.) จํานวนของกลุมเปาหมาย สินคาที่ขายดีคนมักจะเช่ือมั่นวาตองดีจริง จึงมีคน

นิยม เหมือนอยางรานอาหาร รานใดมีคนแนนผูบริโภคยินดียืนรอเพราะคิดวาคงอรอยแน สวนรานที่มีคน

นอยทั้ง ๆ สามารถส่ังอาหารและรับประทานไดทันทีแตผูบริโภคกลับไมกลารับประทาน เพราะเห็นคน

นอยจึงมาแนใจในเร่ืองของความอรอย 

7.) สินคาบางอยางนั้น ถาเกิดคุณภาพไมดี หรือมีการเสียจะตองใชเงินจํานวนมาก

ในการซอม เชนตูเย็น โทรทัศน ไมโครเวฟ คอมพิวเตอร วีดีโอ นาฬิกา สินคาเหลานี้ถาเกิดมีการ

รับประทานประกอบการขาย เชน รับประกัน  3ป หรือ 5ป ผูบริโภคก็จะรูสึกสบายใจข้ึนรูสึกไมเส่ียงมาก

นักในการซ้ือ เพราะเห็นวาผูขายยินดีจะรับประกันซอมใหฟรี 

 ทั้งหมดเหลานี้คือวิธีการในการที่จะลดอัตราความเส่ียงที่จะเกิดข้ึนในสายตาผูบริโภค ถาเราลด

ส่ิงเหลานี้ได การตัดสินใจซื้อก็จะเร็วข้ึน 

5.3 การสรางส่ิงลอใจ  (Incentives) ในที่นี้หมายถึง การลด แลก แจก แถม ที่เราจัดทํา

ข้ึนเปนการสงเสริมการขายน้ันเอง ถาหากเราลดหมดเขตในสินเดือนนี้ ก็ยอมเรงคนใหตัดสินใจซื้อได ถา

เรามีของแถมที่มีจํานวนจํากัดก็สามารถเรงคนใหตัดสินใจซื้อได ถาหากวาเรามีการขายในราคาพิเศษ

หรือลดดอกเบ้ียใหในชวงเวลาจํากัดผูบริโภคจะลังเลไมได เพราะเกรง(Sale promotion) เปนสวนในการ

เรงรัดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เมื่อผูบริโภคตัดสินใจซื้อแลวเขาก็จะนําสินคาดังกลาวนั้นไปใชจึงจะ

เกิดความรูสึกวาพอใจหรือไมพอใจอยางไร ก็จะถึงข้ันตอไปก็คือ ทัศนคติหลังซื้อ 
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6. ทัศนคติหลังซ้ือ (Post-attitudes) หลายคนเขาใจผิดคิดวากระบวนการตัดสินใจซื้อจบส้ิน

ลงที่การตัดสินใจซื้อ แตแทจริงแลวไมใช เพราะเมื่อตัดสินใจซื้อแลวผูบริโภคจะตองนําสินคานั้นไปใช เม่ือ

ใชแลวผูบริโภคประเมินวาสินคานั้นดีหรือไมดีอยางไร และก็จะเกิดทัศนคติหลังจากไดใชแลว วาพอใจ

หรือไมพอใจ ความรูสึกข้ันสุดทายจะสงผลตอความสําเร็จของการตลาดของสินคาตัวใดตัวหนึ่ง เพราะวา

เราสามารถโฆษณาเพื่อสรางความชื่นชอบไดกอนที่ผูบริโภคจะมาใชสินคา  แตทัศนคติ หลังใชนั้นสําคัญ

กวาทัศนคติกอนใชมากมายนัก เพราะทัศนคติที่เกิดข้ึนหลังจากการใชนั้นเปนประสบการณตรง และเปน

ประสบการณซึ่งที่แทจริง สงผลตอความรูสึกชื่นชอบหรือไมชื่นชอบของผูบริโภค 

1. การรับรู (Awareness) ผูบริโภคตองรับรูกอนวามีสินคานั้นอยูตลาด 

2. เกิดการยอมรับ (Acceptance) ผูบริโภคจะตองยอมรับวาสินคาเปนสินคาที่ดีพอ 

นาสนใจ และ เมื่อมีความสนใจแลวผูบริโภคจะไปแสวงหา 

3. การแสวงหา (Search) ผูบริโภคไปแสวงหา นั้นคือไป ณ จุดขายเพื่อที่จะไป ซื้อสินคา 

4. ความพอใจ (Preference) ในขณะที่ผูบริโภคไปพิจารณาสินคาดังกลาวจะตองเกิด

ความรูสึกนิยมชอบสินคานั้นมากกวาตัวอ่ืนๆ ที่มีอยูในทองตลาดจึงไดเกิดการตัดสินใจซื้อ 

5. การเลือกซื้อ(Select) ผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาดังกลาวที่เขารับรู ยอมรับไปแสวงหา

และชอบมากกวาเม่ือเขาไปซ้ือแลวตองนําเอาไปใช 

6. การใช (Use) ผูบริโภคจะใชสินคาซ้ือ ในข้ันนี้จึงถือวาเปนการเรียนรูการใชสินคาดวย

ตัวเอง 

7. ทัศนคติหลังซื้อ (Post-attitudes) หลังจากที่นําเอาไปใชแลวประสบการณตรงจะทํา

ใหเขารูสึกวาเขาพอใจหรือไมพอใจสินคาดังกลาวนั้น เกิดเปนทัศนคติหลังการใชสินคา 

 ทัศนคติดังกลาวนั้นจะยอนกลับไปเปนลบกับการยอมรับสินคาที่ผานมา หากผูบริโภคมี

ความพอใจหลังจากไดใช การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะมีมาก เพราผูบริโภคจะ

ซื้อซ้ํา แตหากผูบริโภคไมพอใจหลังการใช การยอมรับก็จะลดลง โอกาสความสําเร็จของสินคาก็จะลดลง 

เพราะผูบริโภคจะไมซื้อซ้ํานอกจากไมซื้อซ้ําแลวผูบริโภคอาจจะเลาความรูสึกซ่ึงไมประทับใจใหกับญาติ

และเพื่อน ๆ ไดรับรูดวย ซึ่งจะทําใหผูที่ไมเคยทดลองใชสินคาดังกลาวต้ังแตคร้ังแรกและจะไมทดลองใช

เลย เนื่องจากเขาเช่ือบุคคลซึ่งเคยใชสินคาแลวมาพูดเกี่ยวกับคุณภาพที่ไมดีของสินคานั้นใหเขาฟง 

 



32 

 

5. แนวคิด ทฤษฎีและหลักการเก่ียวกับความพึงพอใจ 
1.1 แนวความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

 ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2525: 577) ไดใหความหมายคําวา “พอใจ” 

หมายถึง สนใจ ชอบ เหมาะ 

 ความพึงพอใจตามความหมายของพจนานุกรมทางดานจิตวิทยา (สมพร  ต้ังสะสม. 2537: 18; 

อางอิงจาก Chaplin. 1968: 437) ไดใหความหมายไววา ความพึงพอใจ เปนความรูสึกของผูที่มารับ

บริการตอสถานบริการ ตามประสบการณที่ไดรับจากการเขาไปติดตอขอรับบริการจากสถานบริการ 

 โวลแมน (Wolman. 1973: 478) ไดใหความหมายวา มีความรูสึก (Feeling) ที่มีความสุข เม่ือ

คนเราไดรับผลสําเร็จตามจุดมุงหมาย (Goal) ความตองการ (Wants) หรือแรงจูงใจ (Motivation)  

 คอทเลอร (Kotler. 2000: 36) ไดใหความหมาย ความพึงพอใจวาเปนความรูสึกของบุคคลเม่ือ

ไดรับความสุขหรือความผิดหวังซ่ึงเกิดจากการเปรียบเทียบการรับรูกับความคาดหวังในผลลัพธของส่ิงที่

ตองการถาการรับรูตอส่ิงที่ตองการพอดีกับความคาดหวังของลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ 

 วรูม (Vroom. 1964: 27) กลาววา ทัศนคติและความพึงพอใจในส่ิงใดสิ่งหนึ่งสามารถใชแทนกัน

ไดเพราะทั้งสองคํานี้ หมายถึง ผลที่ไดจากการที่บุคคลเขาไปมีสวนรวมในส่ิงนั้น สําหรับทัศนคติดานบวก

จะแสดงใหเห็นสภาพความพอใจในส่ิงนั้นและทัศนคติดานลบแสดงใหเห็นสภาพความไมพอใจนั้นเอง 

 ทิฟฟน และแมคคอรมิค (Tiffin; & McCormic. 1965: 63) กลาววา ความพึงพอใจเปนแรงจูงใจ

ของมนุษยที่ต้ังอยูบนความตองการพื้นฐาน (Basic Needs) มีความเกี่ยวของกันอยางใกลชิดกับ

ผลสัมฤทธ์ิ และส่ิงจูงใจ (Incentive) และพยายามหลีกเล่ียงส่ิงที่ไมตองการ 

 วอลแมน (Wolman. 1973: 384) กลาววา ความพึงพอใจหมายถึงความรูสึก (Feeling) มี

ความสุขเมื่อคนเราไดรับผลสําเร็จตามจุดมุงหมาย (Goals) ความตองการ (Wants) หรือแรงจูงใจ 

(Motivation)  

 จุมพล  สัตยาภรณ (2542: 9) กลาววา ความพึงพอใจเปนองคประกอบดานความรูสึกดาน

ทัศนคติซึ่งไมจําเปนตองแสดงหรืออธิบายเชิงเหตุผลเสมอไปก็ได แตเปนเพียงปฏิกิริยาดานความรูสึกตอ

ส่ิงเรา โดยบงบอกทิศทางวาเปนไปในลักษณะทิศทางบวก ทิศทางลบหรือไมมีปฏิกิริยาตอส่ิงเรานั้น 

 หลุย  จําปาเทศ (2533: 8) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง ความตองการ (Needs) ไดบรรลุ

เปาหมาย พฤติกรรมที่แสดงออกมาก็จะมีความสุข สังเกตไดจากสายตา คําพูดและการแสดงออก 
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 วิมลสิทธิ์  หยางกูร (อดิเรก พงษกายี. 2540: 14; อางอิงจาก วิมลสิทธิ หรยางกูร. 2526: 74) ได

ใหความหมายของความพึงพอใจวาเปนการใหคาความรูสึกของคนที่มีความสัมพันธกับระบบโลกทัศนที่

เกี่ยวกับความหมายของสภาพแวดลอม คาความรูสึกของคนที่มีตอสภาพแวดลอมจะตางกัน เชน 

ความรูสึกดี – เลว พอใจ – ไมพอใจ  สนใจ – ไมสนใจ เปนตน 

 ดิเรก  ฤกษหราย (สมพร  ต้ังสะสม.  2537: 19; อางอิงจาก Direk. 1972: 35) กลาววา ความ

พึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติในทางบวกของบุคคลที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซึ่งจะเปล่ียนแปลงไปเปนความพึง

พอใจในการปฏิบัติตอส่ิงนั้น 

 จํารัส  มาศวรรณา (2538: 5) ไดใหความหมายของความพึงพอใจโดยสรุปไดวา เปนความรูสึก

รักชอบ ประทับใจหรือทัศนคติที่มีของบุคคลที่มีตอส่ิงนั้น ๆ ซึ่งถามีความพึงพอใจตอส่ิงใดแลวก็จะมีผล

ใหอุทิศแรงกาย แรงใจ และสติปญญาเพื่อที่จะทําในส่ิงนั้น ๆ 

 ธัญวรัตน  กฤษณรัตน (2542: 10) ไดสรุปความหมาย ความพึงพอใจวา เปนความรูสึกของ

บุคคลที่มีตอเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ในลักษณะการประเมินคา วาเปนไปในทิศทางบวก ทิศทางลบหรือไมมี

ทิศทาง 

 ไมตรี  วิไลกิจ (2539: 8) ไดใหความหมายของความพึงพอใจโดยสรุปไววา เปนความรูสึกของ

บุคคลที่มีตอเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งในเชิงประมาณคา โดยมีความเกี่ยวของสัมพันธกับทัศนคติอยางแยกกันไม

ออก 

 มอรส (Morse. 1953: 27) กลาววา ความพึงพอใจ คือ ทุกส่ิงทุกอยางที่สามารถลดความตึง

เครียดของบุคคลใหนอยลงได ความตึงเครียดมีมากจะทําใหเกิดความไมพอใจ ซึ่งความตึงเครียดนี้ เปน

ผลมาจากความตองการของมนุษย เมื่อมนุษยมีความตองการมากก็จะเกิดปฏิกิริยาเรียกรอง ถาเมื่อใด

ความตองการไดรับการสนองก็จะทําใหเกิดความพอใจอุทิศแรงกาย แรงใจและสติปญญาที่จะกระทําใน

กิจกรรมนั้น ๆ 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคนอ่ืน ๆ (2541: 44 - 48) ไดรวบรวมความหมายของความพึงพอใจของ

ลูกคา วาเปนระดับความรูสึกของลูกคาที่มีผลจากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติ

ผลิตภัณฑหรือการทํางานของผลิตภัณฑ กับความคาดหวังของลูกคา ระดับความพึงพอใจของลูกคาจะ

เกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชนจากผลิตภัณฑ และความคาดหวังของบุคคล การคาดหวัง

ของบุคคลเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อ นักการตลาดและฝายอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ
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จะตองพยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยพยายามสรางมูลคาเพิ่ม (Value Added) การสราง

มูลคาเพิ่มเกิดจากการผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) รวมทั้งมีการทํางาน

รวมกันกับฝายตาง ๆ โดยยึดหลักการสรางคุณภาพรวม (Total Quality) คุณคาเกิดจากความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive differentiation) เคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึงพอใจใหกับลูกคา 

เปนวิธีการที่จะติดตามวัดและคนหาความตองการของลูกคา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคา การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคามีปจจัยที่ตองคํานึงถึง คือ 

1. วิธีการสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือการเพ่ิมบริการและ
จุดเดนของสินคาซ่ึงส่ิงนี้จะมีผลกําไรของบริษัทลดลง 

2. บริษัทตองสามารถสรางกําไรโดยการผลิตลงทุน หรือการวิจัย วิธีการติดตามและวัดความ
พึงพอใจของลูกคาสามารถวัดไดดวยวิธีการดังนี้ 

2.1 ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ 
2.2 การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา 
2.3 การเลือกซื้อโดยกลุมที่เปนเปาหมาย 

2.4 การวิเคราะหถึงลูกคาที่สูญเสียไป 
 

คุณคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคาและความพึงพอใจของลูกคา 

 ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) เปนความรูสึกของลูกคาวาพึงพอใจหรือไม

พึงพอใจ ซึ่งเปนผลลัพธจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูในการทํางานของผลิตภัณฑกับความหวัง

ของลูกคา (Kotler.2003: 61) ถาผลการทํางานของผลิตภัณฑตํ่ากวาความคาดหวังลูกคาก็จะไมพึงพอใจ 

ถาผลการทํางานของผลิตภัณฑเทากับความคาดหวังลูกคาจะเกิดความพึงพอใจและถาผลการทํางาน

ของผลิตภัณฑสูงกวาความคาดหวังมากลูกคาจะเกิดความพึงพอใจมาก 

 ความคาดหวังของลูกคา (Customer Expectation) เปนส่ิงที่ผูบริโภคตองการหรือคาดหวังวา

จะไดรับจากผลิตภัณฑ ความคาดหวังจากประสบการณและความรูในอดีตของซ้ือ เชน จากเพื่อน จาก

นักการตลาดและจากขอมูลคูแขงขัน เปนตน ถานักการตลาดนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเกิน

ความเปนจริงจะทําใหผูบริโภคเกิดความหวังในผลิตภัณฑนั้นสูงเกินจริง และเมื่อผูบริโภคพบวาการ

ทํางานของผลิตภัณฑนั้นตํ่ากวาที่คาดหวังไวก็จะเกิดความไมพึงพอใจ ดังนั้น ส่ิงสําคัญที่จะทําใหบริษัท

ประสบความสําเร็จก็คือ การเสนอผลิตภัณฑตามผลประโยชนจากผลิตภัณฑ (การทํางานของผลิตภัณฑ) 
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ที่สอดคลองกับความคาดหวังของผูซื้อ โดยยึดหลักการสรางความพึงพอใจรวมกับลูกคา (Total 

Customer Satisfaction) ตัวอยาง บริษัท Compaq มีการรับประกันการทํางานและอุปกรณประกอบของ

เคร่ืองคอมพิวเตอรเปนระยะเวลา 3 ป ส่ิงสําคัญประการหนึ่งก็คือ นักการตลาดจะตองคนหาและวัความ

พึงพอใจของลูกคา ซึ่งสอดคลองกับปรัชญาหรือแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) 

 สวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการทํางานของผลิตภัณฑนั้นนักการตลาดและ

ฝายอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของจะตองพยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณคาเพิ่ม 

(Value Added) ทั้งคุณคาเพิ่มที่เกิดจากการผลิต (manufacturing) และ จากการตลาด (Marketing) 

ตลอดจนยึดหลักการสรางคุณภาพโดยรวม (Total Quality) คุณคาที่เกิดจากความแตกตางทางการ

แขงขัน (Competitive Differentiation) ซึ่งคุณคาที่มอบใหกับลูกคาจะตองมากกวาตนทุนของลูกคา 

(Cost) หรือราคาสินคา (Price) นั่นเอง 

 ความแตกตางทางการแขงขันของผลิตภัณฑ (Product Competitive Differentiation) เปนการ

ออกแบบลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษัทใหแตกตางจากคูแขงขัน ซึ่งความแตกตางนั้นจะตองมี

คุณคาในสายตาของลูกคาและสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได ความแตกตางทางการแขงขัน

จะประกอบดวย 

1. ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 
2. ความแตกตางดานบริการ (Services Differentiation) 
3. ความแตกตางดานบุคลากร (Personal Differentiation) 
4. ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) 
5. ความแตกตางเหลานี้เปนตัวกําหนดคุณคาเพิ่มสําหรับลูกคา (Customer Added Value)  
 

 คุณคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา (Total Customer Value) เปนการรับรูในรูปของตัว

เงินทางดานเศรษฐกิจ หนาที่ และผลประโยชนทางดานจิตวิทยาที่ลูกคาคาดหวังที่จะไดรับจากตลาด 

(Kotler. 2003: 60) หรือเปนผลรวมของผลประโยชนหรืออรรถประโยชน (Utility) จากผลิตภัณฑหรือ

บริการใดบริการหนึ่ง คุณคาผลิตภัณฑพิจารณาจากความแตกตางทางการแขงขันของผลิตภัณฑซึ่ง

ประกอบดวย ความแตกตางดานผลิตภัณฑ ความแตกตางดานบริการ ความแตกตางดานบุคลากรและ

ความแตกตางดานภาพลักษณ ความแตกตางทั้งส่ีดานนี้กอใหเกิดคุณคาผลิตภัณฑ 4 ดาน เชนกัน คือ 

คุณคาดานผลิตภัณฑ (Product Value) คุณคาดานบริการ (Service Value) คุณคาดานบุคลากร 
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(Personal Value) และคุณคาดานภาพลักษณ (Image Value) คุณคาทั้ง 4 ประการรวมเรียกวา คุณคา

ผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา 

1.2 ทฤษฎีที่เกี่ยวกับความพึงพอใจ 
ความหมายของความพึงพอใจ 

จากพจนานุกรมไทยฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ใหความหมายคําวา “พอใจ” คือ 
สมใจ ชอบใจ สวน “ความพึงพอใจ หรือ “ความพอใจ” ความพึงพอใจ ตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา
“Satisfaction” ซึ่งมีความหมายโดยทั่ว ๆไปวาระดับความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (มสธ.). 2544: 19) 

จากความหมายขางตนจึงพอสรุปไดวา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกที่เกิดจากความ
ตองการที่มนุษยคาดหวังไว ถาความตองการไดรับการตอบสนองตามที่คาดหวังไวหรือไดรับมากกวาที่
คาดหวังไวความพึงพอใจก็จะเกิดข้ึน แตถาความตองการไมไดรับการตอบสนองตามที่คาดหวังไว ความ
พึงพอใจก็จะไมเกิดข้ึน 
ความหมายของความพึงพอใจของผูบริโภค 

ความพึงพอใจของผูรับบริการหรือผูบริโภค ตามแนวคิดของนักการตลาด ไดใหความหมายเปน 
2 อยาง คือ 

1. ความหมายที่ยึดสถานการณการซื้อเปนหลัก ใหความหมายวา ความพึงพอใจ เปนผลที่
เกิดข้ึน เนื่องจากการประเมินส่ิงที่ไดรับภายหลังสถานการณการหนึ่ง 

2. ความหมายที่ยึดประสบการณเกี่ยวกับเคร่ืองหมายการคาเปนหลัก ใหความหมายวา
ความพึงพอใจเปนผลที่เกิดข้ึน เนื่องจากการประเมินภาพรวมท้ังหมดของประสบการณหลาย ๆอยางที่
เกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการในระยะเวลาหนึ่ง หรือกลาวอีกนัยหนึ่งวา ความพึงพอใจ หมายถึง การ
ประเมินความสามารถของการนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงกับความตองการของลูกคาอยาง
ตอเนื่อง (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2544: 19) 

โอลิเวอร (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2544: 19; อางอิงจาก Oliver. 1980: 460-469) ได
ใหคําจํากัดความไววา ความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึงภาวะการแสดงออกท่ีเกิดจากการประเมิน
ประสบการณการซ้ือและการใชสินคาและบริการ  ความพึงพอใจของผูบริโภค เปนการแสดงออกถึง
ความรูสึกในทางบวกของผูบริโภคตอการบริการซึ่งความรูสึกนี้สามารถแปรเปล่ียนไดหลายระดับตาม
ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภค โดยมีปจจัยที่สําคัญ ดังนี้ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
2544: 27-28) 

1. ผลิตภัณฑ/บริการ ความพึงพอใจของผูบริโภคจะเกิดข้ึน เม่ือไดรับริการที่มีคุณภาพและ
ระดับการใหบริการตรงกับความตองการ ความเอาใจใสขององคการบริการในการออกแบบผลิตภัณฑ
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สนองตามความตองการของลูกคา วิธีการใชหรือสถานการณที่ลูกคาใชสินคาหรือบริการแตละอยาง และ
คุณภาพของการนําเสนอบริการเปนสวนสําคัญยิ่งในการที่จะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

2. ราคาคาบริการ ความพึงพอใจของผูบริโภคข้ึนอยูกับ ราคาคาบริการที่เหมาะสมกับ
คุณภาพของการบริการ 

3. สถานที่บริการ ความพึงพอใจของผูบริโภคข้ึนอยูกับทําเลที่ต้ัง และการกระจายสถานที่
บริการใหทั่วถึง เพื่ออํานวยความสะดวกแกลูกคา 

4. การสงเสริมแนะนําบริการ ความพึงพอใจของผูบริโภคจะเกิดข้ึนไดจากการไดยินขอมูล
ขาวสารหรือบุคคลอ่ืนกลาวขานถึงคุณภาพของบริการไปในทางบวก 

5. ผูใหบริการ ความพึงพอใจของผูบริโภคจะเกิดข้ึนเมื่อ ผูประกอบการ ผูบริหาร และ
ผูปฏิบัติงานแสดงพฤติกรรมบริการและสนองบริการที่ลูกคาตองการดวยความเอาใจใสอยางเต็มที่ดวย
จิตสํานึกของการบริการ 

6. สภาพแวดลอมของการบริการ ความพึงพอใจของผูบริโภค จะเกิดข้ึนจากการชื่นชม
สภาพแวดลอมของการบริการที่เกี่ยวของกับการตกแตงสถานที่ใหสวยงาม การใหสีสรรค ตลอดจนการ
จัดสรร ตลอดจนการจัดแบงพื้นที่เปนสัดสวน 

7. กระบวนการบริการ ความพึงพอใจของผูบริโภคจะเกิดข้ึนจากการนําระบบการทํางานที่มี
คุณภาพและถูกตอง ทําใหเกิดความคลองตัวในการตอบสนองความตองการของลูกคา (จิตตินันท เดชะ
คุปต. 2539: 19-20) ไดใหความหมายของความพึงพอใจของผูบริโภคไววาภาวะการแสดงถึงความรูสึก
ในทางบวกที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณการไดรับบริการที่ตรงกับส่ิงที่ลูกคาคาดหวัง 
หรือดีเกินกวาความคาดหวังของลูกคา ในทางตรงกันขาม ความไมพึงพอใจ หมายถึง ภาวะการ
แสดงออกถึงความรูสึกในทางลบที่เกิดจากการประเมินเปรียบเทียบประสบการณไดบริการที่ตํ่ากวาความ
คาดหวังของลูกคา 

แนวคิดเกี่ยวกับส่ิงที่มีผลตอความพึงพอใจจากการศึกษา พอจะสรุปไดมีทฤษฎีที่นาสนใจ ดังนี้ 

1.  ทฤษฎีของวรูม (Vroom’s Theory) สาระสําคัญมีดังนี้ 
1.1 บุคคลจะถูกกระตุนใหทําอะไรนั้นเกิดจาก ส่ิงที่จะนําไปสูความพึงพอใจ หรือสนอง

ความตองการของเขา และความตองการนั้นเปนส่ิงของ 
1.2 บุคคลจะพึงพอใจในงาน ถางานนั้นเปนเคร่ืองมือที่จะนําไปสูความพึงพอใจ การ

กระตุนความพึงพอใจในงาน โดยใชรางวัลหรือส่ิงตอบแทน จะทําใหคนเกิดความพึงพอใจข้ึน 
 สรุปแนวคิดของวรูม (Victor H. Vroom. 1964) พบวา ความพึงพอใจเกิดจากความพึงพอใจของ

เขากับการกระทําของงานที่เขาทําอยูดังนั้นตัวการกระทํา (Performance) เปนตัวกําหนดความพึงพอใจ

ในงานได 
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2. ทฤษฎีลําดับความตองการของมาสโลว (Maslow‘s Need hierarchy) 
 สรุปวา มนุษยทุกคนมีความตองการ และความตองการนั้นจะมีตลอดไมมีที่ส้ินสุด ซึ่งความ
ตองการนี้แบงออกเปน 5 ระดับ 

1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการข้ันพื้นฐานที่
มนุษยจําเปนตองหาทางตอบสนองเพื่อความอยูรอดตอไป เชน ความตองการอาหาร น้ํา เคร่ืองนุงหม 
และยารักษาโรค ที่เปนปจจัยส่ี เปนตน  

2. ความตองการดานความปลอดภัยและความม่ันคง (Safety and Security Needs) เปน
ความตองการที่ปรารถนาที่จะใหตัวเองไดรับการปกปองพิทักษเพื่อใหความปลอดภัยและมั่นคงจาก
ส่ิงแวดลอมรอบ ๆ ตัว เชน การดูแลเอาใจใส การใหความมั่นใจ 

3. ความตองการทางดานสังคม (Social or Belonging Needs) เปนความตองการที่อยากให
มีผูอ่ืนและสังคมยอมรับ รวมคบหาสมาคมกับผูอ่ืน ตลอดจนไดรับความเปนมิตรและความรักจากผูอ่ืน 

4. ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs) เปนความตองการที่อยากใหผูอ่ืนและ
สังคมยอมรับนับถือยกยองสรรเสริญวาตัวเองมีคุณคา มีความสามารถ มีชื่อเสียง 

5. ความตองการความสมหวังของชีวิต (Self-actualization Needs) เปนระดับของความ
ตองการสูงสุด ไดแก ความตองการเจริญเติบโต ความตองการใชความสามารถอยางเต็มที่ 
 จากทฤษฎีดังกลาวความพึงพอใจนั้นจะเกิดข้ึนเมื่อไดรับการตอบสนองความตองการ และการ

ดูแลเอาใจใสทําใหเกิดความสมหวังซึ่งเปนความตองการสูงสุด 
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1. ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs): 

อาหาร น้ํา อากาศ ที่อยูอาศัย ความตองการทางเพศ (Food, Water, Shelter and Sex) 

2.  ความปลอดภัยและม่ันคง (Safety Needs): 

ความม่ันคงและความคุมครอง (Security, Protection) 

3.  ความตองการทางดานสังคม (Social Needs): 

การยอมรับ ความรัก (Sense of Belonging, Love) 

4. ความตองการการยกยอง (Esteem Needs): 

การยกยอง ความนับถือ สถานะ (Self – esteem, Recognition, Status) 

 
5. ความสําเร็จสวนตัว (Self – actualization): 

การพัฒนาตัวเองและการประจักษถึงความปรารถนาสวนตัว 

(Self development and Realization) 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพประกอบ 5 แสดงลําดับข้ันของความตองการ ตามทฤษฎีมาสโลว 
 

ที่มา: Philip Kotler. (1997). Analysis, Planning, implementation and Control.  หนา 185. 
 

1.3 ปจจัยที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจ 
 ยุทธนา  ธรรมเจริญ (2538: 55 – 57) ไดกลาววา ปจจัยที่มีผลกระทบตอการจัดลําดับความพึง

พอใจ นอกจากจะข้ึนอยูกับปจจัยภายในแลว ยังมีผลกระทบจากปจจัยภายนอกซึ่งทําใหตองเสาะหา

ขาวสารเพิ่มเติมอาจสรุปปจจัยที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจ ไดดังนี้ 

1. ความตองการสวนบุคคล (Personal Needs) แมวารายไดจะเปนปจจัยกําหนดความ
ตองการดานอาหาร เส้ือผา แตพึงระลึกเสมอวาอารมณที่ตองการก็เปนปจจัยที่สําคัญในการกําหนด
ความพึงพอใจ 

2. ความต้ังใจที่จะใช (Intended Use) ความกดดันที่ไดรับใหทํากิจกรรมหนึ่งมากกวาอีก
กิจกรรมหนึ่ง และความพึงพอใจในสินคา (Assortments) 

3. ระดับความจูงใจ (Degree of Motivation) แรงจูงใจ (Motives) มีบทบาทอยางมากในการ
กําหนดลําดับความพึงพอใจ สินคายี่หอใด ๆ จะไปรวมอยูในรายการจัดลําดับความพึงพอใจ จนกวาจะมี
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แรงจูงใจที่มากพอจะกระตุนใหรูสึกไดวาตนยังขาดแคลนสินคาอยู ในปจจุบันมีการแขงขันคอนขางสูง 
สินคาแตละชนิดแตละยี่หอมีผลกระทบซ่ึงกันและกัน 

4. ประสบการณในสินคานั้น ๆ (Experience with Product) ประสบการณในอดีตเกี่ยวกับ
สินคาจะเปนส่ิงสําคัญในการวัดความพึงพอใจในปจจุบัน 

5. ราคา (Price) ราคาเปนอีกปจจัยหนึ่งที่กําหนดความพึงพอใจ เพราะราคามีผลกระทบ
โดยตรงตอรายได ราคาเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกยี่หอ และขนาดบรรจุ (Package Size) 
โดยเฉพาะอยางยิ่งการตัดสินใจนั้นเปนไปอยางเรงดวน หรือทันทีที่ตนเองพึงพอใจ สําหรับสินคายี่หอใหม 
ๆ แลว ถาลักษณะเปนผูลดความเส่ียง (Risk Render) จะซื้อขนาดเล็กมากกวาขนาดใหญ และเพื่อ
ตองการซื้อคร้ังที่ 2 ก็จะซื้อขนาดใหญข้ึน หรือซ้ือในปริมาณที่มากข้ึนกวาเดิม 

6. ความเปนเหตุเปนผลของขาวสารจากภายนอก (Logic of External Information) การ
วิเคราะหขาวสารที่ไดรับวามีเหตุผลที่เหมาะสม ก็จะมีปฏิกิริยายอมรับขาวสารนั้น และขาวสารที่ไดรับมา
ใหมนั้นจะถูกนําไปใชทบทวนประเมินถึงความตองการในสินคานั้นอีกคร้ัง และยินดีที่จะซ้ือสินคานั้น ๆ 
ในทางกลับกัน จะทิ้งและไมสนใจขาวสารใด ๆ ที่วิเคราะหแลววาไมมีเหตุผลที่เหมาะสมจะใชอางอิง 

7. การไดรับความสนับสนุนความคิดจากกลุมภายนอก (Support for External Group 
ideas) กฎทั่วไปขอหนึ่ง คือ ความพึงพอใจมีผลมาจากความคิดที่ไดรับการพิจารณาสนับสนุนจากกลุม
ภายนอก 

8. อิทธิพลจากภายนอกทั้งทางตรงและทางออม (Direct and indirect External Influence) 
ปจจัยภายนอกจะมีอิทธิพลตอการจัดลําดับความพึงพอใจทั้งในทางตรงและทางออม ปจจัยทางตรง คือ 
ขาวสารจากแหลงที่สงขาวสารโดยตรงและปฏิกิริยาที่เกิดข้ึนไมจําเปนตองเกิดข้ึนเฉพาะหนา เชน การ
รับทราบขาวสารจากโฆษณาทางโทรทัศนหรือจากการพูดคุยกับพนักงานขายโดยตรง 

1.4 การวัดความพึงพอใจตอการบริการ 
 เคร่ืองมือในการติดตามและการวัดความพึงพอใจของลูกคา (Tool for Tracking and 

Measuring Customer Satisfaction) ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืน ๆ (2541: 38 - 43) กลาววา วิธีการที่

จะติดตาม วัดและคนหาความตองการของลูกคาโดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

โดยแนวความคิดทางการตลาดที่มุงความสําคัญที่ลูกคา มีปจจัยที่ตองคํานึงถึง คือ 

1. วิธีสรางความพึงพอใจจะทําโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือการเพิ่มบริการ
และจุดเดนของสินคาซ่ึงส่ิงนี้จะมีผลกระทบคือทําใหผลกําไรของบริษัทลดลง 

2. บริษัทตองสามารถสรางผลกําไรโดยวิธีหนึ่งวิธีใด เชน ลงทุนการผลิตมากข้ึน หรือมีการ
วิจัยพัฒนาผลิตภัณฑ (R&D) ซึ่งกิจกรรมเหลานี้กระทบทั้งรายไดและตนทุนของบริษัท 
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3. การเพิ่มความพึงพอใจใหกับลูกคาจะมีผลกระทบตอความพึงพอใจคนในบริษัท เชน ผูถือ
หุน พนักงาน ผูขายปจจัยการผลิต และคนกลาง 
วิธีการติดตามและวัดความพึงพอใจของลูกคา สามารถทําได ดวยวิธีการตาง ๆ ดังนี้ 

1. ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ (Complaint and Suggestion Systems) เปนการหา
ขอมูลทัศนคติของลูกคาเก่ียวกับผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท  ปญหาที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ 
และการทํางานรวมทั้งขอเสนอแนะตาง ๆ ที่ธุรกิจนิยมใช เชน มีกลองรับความคิดเห็นจากลูกคา 

2. การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction Surveys) ในกรณีนี้จะเปน
การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา เคร่ืองมือที่ใชมาก คือ การวิจัยตลาด วิธีนี้บริษัทจะตองเตรียม
แบบสอบถามเพื่อคนหาความพึงพอใจของลูกคา  โดยทั่วไปลูกคาไมคอยจะสนใจเลือกวิธีแรก  ลูกคา
สวนใหญจะเปล่ียนไปซ้ือผูขายรายอื่นแทนที่จะเสนอแนะคําติชมใหบริษัท ซึ่งเปนผลทําใหบริษัทตอง
สูญเสียลูกคา เทคนิคตาง ๆ ที่ใชสํารวจความพึงพอใจของลูกคามี ดังนี้ 

2.1 การใหคะแนนความพึงพอใจของลูกคา (Rating Customer Satisfaction) ที่มีตอ
ผลิตภัณฑหรือ บริการ โดยอยูในรูปของการใหคะแนน เชน ไมพอใจอยางยิ่ง ไมพอใจ ไมแนใจ พอใจ 
พอใจอยางยิ่ง 

2.2 การถามลูกคาที่ไดรับความพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 
2.3 การถามใหลูกคาระบุปญหาจากการใชผลิตภัณฑการบริหารและเสนอแนะประเด็น

ตาง ๆ ที่จะแกไขปญหานั้นเรียกวา การวิเคราะหปญหาของลูกคา (Problem Analysis) 
2.4 การถามลูกคาเพื่อใหคะแนนคุณสมบัติตาง ๆ และการทํางานของผลิตภัณฑ 

เรียกวาเปนการใหคะแนนการทํางานของผลิตภัณฑ (Product Performance Rating) วิธีนี้จะชวยให
ทราบถึงจุดออนจุดแข็งของผลิตภัณฑ 

2.5 เปนการสํารวจความต้ังใจในการซื้อซ้ําของลูกคา (Repurchase Intention) 
3. การเลือกซ้ือโดยกลุมที่เปนเปาหมาย (Ghost Shopping) วิธีนี้จะเชิญบุคคลที่คาดวาจะ

เปนผูซื้อที่มีศักยภาพ ใหวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนในการซื้อสินคาของบริษัทและคูแขงขัน พรอมทั้ง
ระบุปญหาเกี่ยวกับสินคา หรือบริการ 

4. การวิเคราะหถึงลูกคาที่สูญเสียไป (Lost Customer Analysis) ในกรณีนี้จะวิเคราะหหรือ
สัมภาษณ ลูกคาเดิมที่เปล่ียนไปใชตราสินคาอ่ืน 
 จากทฤษฎีที่กลาวขางตน อาจสรุปไดวา ความพึงพอใจ คือระดับความคาดหวังและความ

ตองการของลูกคาตอสินคาและบริการ  ความพึงพอใจของแตละบุคคลจะแตกตางกัน ทั้งนี้ข้ึนอยูกับ

ประสบการณและคานิยมที่ไดรับ  โดยการวัดระดับความพึงพอใจจะวัดจากความพึงพอใจของแตละ
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บุคคลเปรียบเทียบกับคนรอบขาง  ถาไดรับการปฏิบัติที่ไมแตกตางจากบุคคลอ่ืนก็จะรูสึกพึงพอใจ แตถา

ไดรับการปฏิบัติแตกตางจากบุคคลอ่ืนก็จะรูสึกไมพึงพอใจ 

 

6. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ความหมายและความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behaviour) ไดมีผูใหความหมายไวตาง ๆ กันหลายทรรศนะ 

ดังนี้ 
โซโลมอน (Solomon. 1996: 7) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษา

ถึงกระบวนการตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรร การซื้อ การใช หรือ
การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความตองการ และความ
ปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ” 

โมเวนและไมเนอร (Mowen; & Minor. 1998: 5) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ (Buying units) และกระบวนการแลกเปล่ียนที่เกี่ยวของกับการไดรับ
มา การบริโภค และการจํากัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ และความคิด 

โฮเยอรและแม็คอินนีส (Hoyer ;& Maclnnis. 1997: 3) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมการ
บริโภค เปนผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมดที่เกี่ยวของสัมพันธกับการไดรับมา 
(Acquisition) การบริโภค (Consumption) และการกําจัด (Disposition) อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลา 
และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง 

แองเกิล, แบล็คเวล และไมนารด (Engle, Blackwell; & Minard. 1990: 3) กลาววา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค และการ
จับจายใชสอยซ่ึงสินคา และบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนทั้งกอน และหลังการกระทํา
ดังกลาวดวย 

ปเตอร และออลเซน (Peter; & Olsen. 1990: 5) สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกาไดให
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําซ่ึงสงผลตอกันและกันตลอดเวลาของความรู 
ความเขาใจ พฤติกรรม และเหตุการณภายใต ส่ิงแวดลอมที่มนุษยไดกระทําข้ึนในเร่ืองของการ
เปล่ียนแปลงสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย 

เลาวดอน และบิทตา (Loudon; & Bitta. 1998: 4) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค 
อาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมิน
การไดมา การใชหรือการจับจายใชสอย ซึ่งสินคาและบริการ 
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ซิฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 1991: 5) ไดใหความหมายไววาพฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซ้ือ การใช การประเมินและการ
จับจายใชสอย ซึ่งสินคา และบริการที่เขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาใจไดงายข้ึนจําเปนตองมีการสรางตัวแบบ (Model) เพื่อ
แสดงใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางสาเหตุตางๆ ที่มีตอพฤติกรรม ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคจะสราง
เปนผังแสดงทิศทางการเคลื่อนไหวของกระบวนการตางๆ ทางพฤติกรรม ซึ่งมีผูคิดตัวแบบตางๆ ข้ึนมา
มากมายหลายแบบ เพื่อนํามาอธิบายพฤติกรรมผูบริโภค และในการวิจัยนี้ ตัวแบบหนึ่งที่สามารถอธิบาย
พฤติกรรมผูบริโภคการวิจัยได คือ ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคของคอทเลอร (Kotler. 2003: 174)  

คอทเลอร ไดคิดตัวแบบเพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบริโภค โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของมนุษยที่วาพฤติกรรมตางๆ เกิดข้ึนได จะตองมีสาเหตุ หรือส่ิงเรา (Stimuli) หรือส่ิงกระตุน 
(Stimulus) ทําใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว เปนตัวปอน (Input) ผานเขาสูกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ที่อยูภายใตอิทธิพลของวัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา และ
ปจจัยสวนบุคคล จากนั้นจึงแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (Response) ตอส่ิงเรา หรือส่ิงกระตุนในรูปของ
การตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อ โดยที่ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภคนี้ประกอบดวย 
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           ส่ิงกระตุนภายนอก                                        การตอบสนองของผูซื้อ 
 
ส่ิงกระตุน  ส่ิงกระตุน        - การเลือกผลิตภัณฑ 
ทางการตลาด    อ่ืนๆ         - การเลือกตรา 

         ความรูสึก 
-ผลิตภัณฑ  - เศรษฐกิจ             นึกคิด      - การเลือกผูชาย 
-ราคา   - เทคโนโลยี             ของผู      - เวลาในการซ้ือ 
-การจัดจําหนาย  - การเมือง   ซื้อ      - ปริมาณการซื้อ 
-การสงเสริมการตลาด 

 
 
 
 

  ลักษณะของผูซื้อ     ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อของ 
ผูบริโภค 

-ปจจัยดานวัฒนธรรม     -การรับรูปญหา 
-ปจจัยดานสังคม      -การคนหาขอมูล 
-ปจจัยสวนบุคคล     -การประเมินผลทางเลือก 
-ปจจัยดานจิตวิทยา     -พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

 
ภาพประกอบ 6 พฤติกรรมผูบริโภค (Kotler 2003: 174) 

 
1.สิ่งกระตุน 

ส่ิงกระตุน หรือส่ิงเรานี้เกิดข้ึนได 2 ทาง คือ เกิดจากภายในรางกาย และเกิดจากภายนอก
รางกาย ส่ิงกระตุนที่เกิดในรางกายเปนส่ิงที่เกิดจากสัญชาติญาณ หรือธรรมชาติ สวนส่ิงที่เกิดภายนอก
รางกายเกิดข้ึนจากปจจัยตางๆ ที่สรางใหเกิดข้ึน โดยส่ิงกระตุนภายนอก ประกอบดวย ส่ิงกระตุน 2 ส่ิง
กระตุน คือ 
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1.1. สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาดสามารถควบคุม และจัดใหมี
ข้ึนโดยใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแก 

1.1.1. ส่ิงกระตุนทางดานผลิตภัณฑ คือ การพัฒนาสวนประกอบตางๆ ของ
ผลิตภัณฑใหดึงดูดความตองการของผูบริโภค เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม มีหลายแบบ
หลายรุนใหผูบริโภคเลือกเพื่อกระตุนใหเกิดความตองการซื้อ 

1.1.2. ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑและสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

1.1.3. ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย เชน การจัดโชวรูมใหสวยงาม จัดจําหนายให
ทั่วถึง 

1.1.4. ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน มีการโฆษณาอยูสม่ําเสมอ มี
พนักงานใหคําแนะนําแกผูซื้อ มีการลด แลก แจก แถม หรือมีการใหทดลองขับจะชวยกระตุนความ
ตองการซื้อได 
 

1.2. สิ่งกระตุนอ่ืน 
1.2.1. ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภายหลังจากการประกาศลดคาเงินบาทเมื่อป 

พ.ศ.2540 ทําใหเศรษฐกิจเกิดการชะลอตัวจนถึงปจจุบันสงผลทําใหประชาชนจํานวนมากนั้นถูกเลิกจาง
งาน หรือ บัณฑิตจบใหมไมมีงานทํา ประชาชนเกิดการเก็บออมเงินไวไมนํามาใชในการซ้ือของที่จําเปน
สงผลตอธุรกิจตางๆ ทําใหมีรายไดลดลงและสงผลใหเกิดปญหาทางเศรษฐกิจตามมา 

1.2.2. ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี เชน การพัฒนากระบวนการผลิต และคิดคน
ผลิตภัณฑใหม ออกมาจะชวยกระตุนความตองการซื้อสินคาของผูบริโภคมีมากข้ึน 

1.2.3. ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน คนไทยไดรับวัฒนธรรมการบริโภคนมเปน
อาหารจากชาติตะวันตก และยอมรับในคุณคาของนมที่บริโภคนั้น 
 
บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 

บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อซึ่งผูมีบทบาทหรือสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2538: 4) สามารถจําแนก
ออกเปน 5 บทบาท คือ 

1. ผูเร่ิม (Initiator) หมายถึง บุคคลที่รับรูถึงความจําเปน หรือความตองการริเร่ิมซื้อ และ
เสนอความคิดเกี่ยวกับความตองการผลิตภัณฑ และบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือหมายถึงบุคคลผูให
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คําแนะนํา หรือใหความคิดที่จะซื้อสินคา และบริการอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะเปนคนแรกกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภครับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซื้อและลักษณะการตัดสินใจของผูซื้อ 

2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลที่ใชคําพูด หรือการกระทําที่ต้ังใจหรือไมไดต้ังใจ
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ การซื้อและ (หรือ) การใชผลิตภัณฑ หรือบริการหรือหมายถึงผูมีสวนรวม
ในการกระตุน เรงเรา แจงขาว หรือชักชวนใหผูซื้อตัดสินใจในกระบวนการซ้ือข้ันใดข้ันหนึ่ง การศึกษาใน
เร่ืองนี้มีประโยชนตอผ็บริหารการตลาด ในการใหขอเสนอแนะวาบริษัทควรศึกษาวาใครเปนผูมีอิทธิพล
ตอการ ซื้อของผูซื้อ และพยายามใชส่ือโฆษณา หรือประชาสัมพันธไปยังผูมีอิทธิพลเหลานั้นมาก เพื่อการ
ดําเนินงานการตลาดจะไดมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 

3. ผูตัดสินใจ (Decider) หมายถึง บุคคลผูตัดสินใจ หรือมีสวนในการตัดสินใจวาจะซ้ือ
หรือไมซื้ออะไร ซื้ออยางไร และซ้ือที่ไหน 

4. ผูซื้อ (Buyer) หมายถึงบุคคลที่ไปทําการซ้ือสินคาจริงๆ 
5.  (User) หมายถึง บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการบริโภค การใชผลิตภัณฑหรือบริการ 

หรือหมายถึง บุคคลที่เปนผูใชสินคา และบริการโดยตรง ผูใชอาจจะเปนผูซื้อสินคาเอง หรือคนอ่ืนเปนผู
ซื้อมาใหก็ได นักการตลาดจะตองถือวาผูใชมีความสําคัญ การโฆษณาก็ควรมุงที่ผูใชเพราะผูใชจะเปนผู
ตัดสินใจหรือเปนผูมีอิทธิพลในการซ้ือในอนาคตทั้งนี้บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค นักการตลาดสามารถ
นํามาประยุกตใช ในการกําหนดกลยุทธการตลาดโดยเฉพาะอยางยิ่งในสวนของการโฆษณาโดยการ
สรางขาวสารโฆษณา จัดผูแสดงการโฆษณา (Presenter) ใหทําบทบาทใดบทบาทหน่ึงที่กลาวมาขางตน 
เพื่อเปนการจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการที่จะซื้อสินคาหรือบริการ 
 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyze Consumer Behavior) 

เปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตอง 
การ และพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถใชกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถจะตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
(ศิริวรรณ และคณะ 2546:194) 
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ตาราง 1 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม ผูบริโภค (07s) 
 

คําถาม คําตอบที่ตองการทราบ(07s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupants) ทางดาน  
1. ประชากรศาสตร  
2. ภูมิศาสตร  
3. จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห  
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps)ประกอบดวย 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนายการสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสม และการตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมาย 

   
2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการ(Objects) 
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑก็คือตองการ
คุณสมบัติ หรือองคประกอบของ
ผลิตภัณฑ(Product 
component)และความแตกตาง
เหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive differentiation) 

กลยุ ท ธ ด า นผ ลิต ภัณฑ (Product 
strategies)ป ร ะ ก อ บ ด ว ย (1) 
ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุภัณฑ ตรา
สิ นค า  รู ป แบบบ ริ ก า ร คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม (3) ผลติภัณฑ
ควบ (4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (5) 
ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตาง
ท า ง ก า ร แ ข น ขั น  (Competitive 
differentiation) ประกอบดวยความ
แตกตาง  ดานผลิตภัณฑ  บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ 
 

      
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the consumer 
buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ
(Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพื่อตอบสนองความตองการ
ของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยาซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่
มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซือ้ 

กลยุทธที่ใชมากคือ (1) กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ(Product strategies) (2) 
กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Promotion  strategies)
ประกอบดวย กลยุทธการโฆษณาการ
ขายโดยใชพนกังานขาย 
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ตาราง 1 (ตอ) 
   

คําถาม คําตอบที่ตองการทราบ(07s) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 

  

คือ (1) ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางดานจิตวทิยา(2) ปจจัยทาง
สังคมและวัฒนธรรม (3) 
ปจจัย เฉพาะบุคคล 

การสงเสริมการขาย การใหขาว 
การประชาสัมพันธ (3) กลยุทธ
ดานราคา(Price strategies) (4) 
กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย
(Distribution Channel 
strategies) 
 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ  

(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ
(Organization) มีอิทธพิลใน
การตัดสินใจซือ้ ประกอบดวย 
(1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธพิล (3) ผู
ตัดสินใจซื้อ (4) ผูซื้อ (5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและ(หรือ) กลยทุธการ
สงเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion) โดยใชกลุมอิทธิพล 

      
5. ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด  

(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวง
ฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน
ชวงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวนัสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยทุธการ
สงเสริมการตลาด(Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซ้ือ 

      
6. ผูบริโภคซ้ือที่ไหน 

(Where does the consumer 
buy?) 

ชองทางหรือแหลง(Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ตรานขายของชํา บางลําพู 
พาหุรัดสยามแสควรฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution channel strategies)
บริษัทนาํผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 
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ตาราง 1 (ตอ) 
   

คําถาม คําตอบที่ตองการทราบ(07s) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
7. ผูบริโภคซื้ออะไร 

(How does the consumer 
buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operation)ประกอบดวย (1) 
การรับรูปญหา (2) การคนหา
ขอมูล(3)การประเมินผล
ทางเลือก(4)ตัดสินใจซื้อ
(5)ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยทุธการ
สงเสริมการตลาด(Promotion 
strategies) ประกอบดวยการ
โฆษณา การขายโดยใชพนกังานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว และ
การประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง เชน พนกังานขายจะกําหนด
วัตถุประสงคในการขายใหสอดคลอง
กับวัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

 
ภาพประกอบ 7 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

 
ที่มา: Kotler, (2003). Marketing Management 

 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Determinants of Consumer Behavior)  
 

การรูวาผูบริโภคตัดสินใจอยางไรในตลาดนั้นยังไมเพียงพอสําหรับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
เรายังตองสนใจดวยวา ทําไมผูบริโภคจึงตัดสินใจในลักษณะใดลักษณะหน่ึงโดยเฉพาะดวย ดังนั้นเม่ือเรา
ไดกลาวถึงความสําคัญของการตัดสินใจของผูบริโภคแลว ตอไปน้ีเราก็จะไดกลาวถึงปจจัยหลักของ
พฤติกรรมผูบริโภคที่ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อสินคาใดสินคาหนึ่งโดยเฉพาะ ซึ่งจะทําใหเราเห็นวาองค 
ประกอบของพฤติกรรมผูบริโภคนั้นเกี่ยวของกันอยางไร 

 กุญแจสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคจะอยูที่ตัวบุคคลแตละบุคคล เพราะการตัดสินใจซ้ือหรือไม
ซื้อเปนเร่ืองของการตัดสินใจของแตละบุคคล แมวาบางครั้งบุคคลอาจตัดสินใจเปนแบบใด ดังนั้นส่ิงที่
ผูบริโภคไดรับก็คือ ขอมูลจากภายนอกที่จะรวบรวมไวเปนส่ิงที่ใชอางของผูบริโภคได ขอมูลภายนอก
ดังกลาวอาจกลายเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดแตผูบริโภคก็ยังคงตองตัดสินใจ
เองโดยจะอาศัยขอมูลที่ไดรับนั้นหรือไมก็ได ตลอดจนวิธีการนําเอาขอมูลไปใชดวย 



50 

 

นักการตลาด จึงสนใจอิทธิพลดังกลาวทั้ง 2 ที่มีตอผูบริโภคคือ กระบวนการตัดสินใจ ของ
บุคคลกับอิทธิพลของส่ิงแวดลอม ดังนั้น เราจึงกลาวไดวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค มี 2 
ประการ คือ 

1. ปจจัยที่อยูภายในของบุคคล (Internal Variables) 
2. ปจจัยที่อยูภายนอกของบุคคล (External Variables) 
โดยเราเรียกปจจัยภายในน้ันวา ปจจัยพื้นฐาน (Basic Determinants) และเรียกปจจัย

ภายนอกวาปจจัยหรืออิทธิพลส่ิงแวดลอม (Environmental Determinants or Influences) 
 
 
 

   อิทธิพลของครอบครัว 
     

แรงจูงใจ 
 

      อิทธิพล ความตองการ  การตัดสินใจ  บุคลิกภาพ อิทธิพล 
        ของ               ซื้อ     ของ  

       สังคม               การ ของผูบริโภค       การ             วัฒนธรรม 
                               รับรู                        เรียนรู   

        ทัศนคติ       
          การรู 

    อิทธิพลของธุรกิจ  อิทธิพลของรายได 
 
 

 
ภาพประกอบ 8  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา: Kolter (2003). Marketing Management 
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3. กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

 
ส่ิงเรา รับรูปญหา คนหาขอมูล ประเมินทางเลือก        ตัดสินใจซ้ือ        พฤติกรมหลังการซ้ือ
  
 

ปจจัยทีม่ีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 
ลักษณะทางประชากร   ขอมูลยอนกลับ  ปจจัยทางสังคมและจิตวิทยา 
 

 
ภาพประกอบ 9 แสดงข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Stage of the buying decision process)  

 
ที่มา: Kolter. (2003). Marketing Management. P. 275. 

 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทั่วไป จะผานขั้นตอนตางๆ 6 ขั้นตอน คือ 

1. การรับสิ่งเรา (Stimulus) 
ส่ิงเรา หมายถึง ส่ิงกระตุน (Cue) หรือแรงขับ (Drive) เพื่อจูงใจ หรือเรงเราให บุคคล 

เกิดความตองการที่จะกระทําบางส่ิงบางอยาง ส่ิงเรานี้อาจเกิดจากสังคม (Social Cue) เชน การพูดกับ
เพื่อนรวมงาน สมาชิกในครอบครัว การพูดคุยพบประสังสรรคดังกลาว ก็จะทําใหเกิดส่ิงจูงใจข้ึนกับ
ผูบริโภคได 

ส่ิงเราที่สองเกิดจาการโฆษณาสินคา (Commercial Cue) โดยบริษัทผูผลิตขอความ 
โฆษณาสินคาก็เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ 

ส่ิงเราที่สามเปนส่ิงเราที่ไมใชการโฆษณา (Noncommercial Cue) เชน ขาวสาร หรือเอกสาร
ตางๆ ของรัฐบาลหรือรายงานของผูบริโภค 

ส่ิงเราชนิดที่สี่ เกิดจากแรงกระตุนของรางกาย (Physical Cue) ทําใหเกิดความรูสึกตางๆ เชน 
ความหิว ความรูสึกรอน หนาว และความรูสึกเจ็บปวด เปนตน 

2. การรับรูปญหา (Problem Awareness) 
ในข้ันการรับรูปญหานี้ แสดงวาผูบริโภคยอมรับวา ผลิตภัณฑหรือบริการที่กําลังพิจารณาซ้ือนั้น

อาจจะแกปญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาที่ยังไมไดรับการตอบสนองของเขาได การยอมรับ
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การขาดแคลนเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคทราบวาผลิตภัณฑหรือบริการจําเปนจะตองซ้ือใหม สวนการยอมรับถึง
ความปรารถนา หรือความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนองเกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคทราบวาผลิตภัณฑ หรือ
บริการเปนส่ิงที่เขาไมเคยซ้ือมากอน และผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาวนั้นอาจจะทําใหเพิ่มจินตนาการ
แหงตน (Self Image) 

3. การคนหาขอมูล (Information Search) 
ภายหลังจากผูบริโภคไดตัดสินใจวาความขาดแคลน หรือความปรารถนาที่ยังไมไดรับ 

การตอบสนองมีคุณคาที่จะไดรับการพิจารณาตอไป การรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับส่ิงที่ซื้อก็จะกระทําในข้ัน 
ตอนนี้ การรวบรวมขอมูลอาจจะกระทําโดยการรวบรวมรายการสินคา และการบริการทั้งหมดมา
พิจารณา และพิจารณาทางเลือกแตละอยาง 

การคนควาขอมูลนี้อาจจะไดมาจากตัวผูบริโภคเอง หรือจากแหลงภายนอกผูบริโภคที่มี
ประสบการณในการซ้ือมากๆ ก็จะอาศัยความจําเปน เปนเคร่ืองมือชวยพิจารณาวาผลิตภัณฑ หรือ
บริการใดควรนํามาพิจารณาเปนทางเลือก สวนผูบริโภคที่มีประสบการณนอยก็จะรวบรวมขอมูลโดย
อาศัยจากแหลงภายนอกเพื่อกําหนดทางเลือก เชน อาจจะถามจากผูมีประสบการณหรืออาจจะคนควา
จากหนังสือหรือเอกสารการพิมพตางๆ เปนตน 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
ภายหลังจากผูบริโภคไดรวบรวมขอมูลในข้ันที่สามเพียงพอแลว ในข้ันนี้ผูบริโภคก็จะ 

ประเมินทางเลือกซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการอยางใดอยางหนึ่งจากรายการทางเลือกที่นํามาพิจารณานั้น 
บางคร้ังการเลือกผลิตภัณฑ หรือบริการอาจจะกระทําไดอยางงายดาย เมื่อผลิตภัณฑ หรือบริการใหเลือก
นั้นมีลักษณะเดนเปนพิเศษเหนือผลิตภัณฑ หรือบริการอื่นๆ เชน ผลิตภัณฑนั้นคุณภาพดีเลิศ ราคาถูก 
ในกรรีนี้การตัดสินใจเลือกก็จะกระทําทันทีโดยอัตโนมัติ แตบางคร้ังการเลือกก็ไมอาจกระทําไดงายๆ 
เชนนั้น ในกรณี เชนผูบริโภคจะตองพิจารณาประเมินทางเลือกอยางรอบคอบกอนการตัดสินใจ เชน 
อาจจะมีผลิตภัณฑการเลือกซื้อข้ึนมา เกณฑการตัดสินใจเลือกโดยทั่วไป ก็จะพิจารณาลักษณะรูปราง
ของผลิตภัณฑ ราคา สีสัน คุณภาพ เกณฑเหลานี้จะนํามาใชเพื่อจัดลําดับทางเลือกเพ่ือการตัดสินใจใน
ข้ันตอนตอไป 

5. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) 
ภายหลังที่ผูบริโภคไดเลือกผลิตภัณฑ หรือบริการจากทางเลือกหลายๆ ทางแลว ในข้ัน 

นั้นผูบริโภคก็พรอมที่จะซ้ือนั่นคือ การแลกเปลี่ยนเงิน หรือสัญญาที่จะจายเงินเพื่อไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ 
หรือบริการตามที่ตองการ ในข้ันนี้ยังมีส่ิงที่ตองพิจารณาตัดสินใจอีก 3 ประการ คือ สถานที่ซื้อ (Place of 
Purchase) เงื่อนไขในการซื้อ (Terms) และความพรอมที่จะจําหนาย (Availability) หากองคประกอบทั้ง
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สามอยางนี้ เปนที่พอใจ ตกลง การตัดสินใจซื้อก็จะเกิดข้ึนแตหากมีส่ิงหนึ่งส่ิงใดไมเปนที่พอใจ หรือไม
อาจรับได ผูบริโภคอาจจะไมซื้อแมวาจะพอใจในผลิตภัณฑ หรือบริการแลวก็ตาม 

6. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  
ภายหลังที่ผูบริโภคไดเลือกผลิตภัณฑ หรือบริการแลว พฤติกรรมหลังการซ้ือบางอยางจะ

ตามมาคือ อาจจะซื้อเพิ่มข้ึน หรืออาจจะประเมินการซ้ือที่ไดตัดสินใจซื้อไปแลว 
อยางไรก็ตามผูบริโภคอาจจะประเมินการซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการที่ซื้อไปนั้นอีกคร้ัง 

หนึ่งผลิตภัณฑ หรือบริการที่ซื้อไปนั้น สามารถแกไขปญหาตามที่เขาตองการไดจริงตามคําโฆษณา
หรือไม ผลิตภัณฑ หรือบริการตรงตามลักษณะที่คาดหวังหรือไม หากผูบริโภคไดรับความพอใจก็จะทําให
เกิดการซื้อซํ้าเมื่อผลิตภัณฑ หรือบริการนั้นใชหมดไป และบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอ่ืนๆ ที่มีความ
สนใจในผลิตภัณฑหรือบริการเดียวกันตอๆ กันไปในทางบวก ในทางตรงกันขามหากผูบริโภคไมไดรับ
ความพอใจ ก็อาจจะหันไปใชผลิตภัณฑยี่หออ่ืนๆ ตราอ่ืนๆ และบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอ่ืนๆ ในทาง
ลบ 

ผลของการตัดสินใจของผูบริโภคที่ไดรับมีไดทั้งความพอใจ และไมพอใจ และผลของการ
ตัดสินใจนี้ อาจจะปรากฏข้ึนไดในทันทีที่ซื้อหรือไมก็ได ตามปกติผูบริโภคจะพิจารณาถึงผลลัพธที่เกิดข้ึน
ภายหลังการตัดสินใจซื้อแลวตลอดเวลาที่ยังคงใชผลิตภัณฑอยู ไมวาผูบริโภคจะไดรับความพอใจหรือไม
ไดรับความพอใจก็ตาม ขอมูลเหลานี้จะยอนกลับมาเปนประสบการณของบุคคล ถาผูบริโภคไดรับความ
พอใจก็ไมจําเปนที่จะตองมีพฤติกรรมอีกตอไป และผลของความพอใจอันใหมลาสุดนี้ก็จะถูกเก็บสะสมไว
พรอมที่จะมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อแบบเดียวกันในคร้ังตอไปของบุคคลดวย แตถาผลลัพธที่เกิดข้ึน
เปนความไมพอใจแลวก็แสดงวาปญหาของผูบริโภค (ความตองการ) ยังไมไดรับการบําบัด และ
ขอเท็จจริงอันนี้จะเปนตัวกระตุนอันใหมที่จะทําใหผูบริโภคตองเร่ิมเขาสูกระบวนการของพฤติกรรม
ผูบริโภคอีกคร้ัง หรือยอมรับในความไมพอใจนั้น ไมวาจะเปนกรณีใดก็ตาม ความไมพอใจก็ยังคงถูกเก็บ
สะสมไวเปนประสบการณที่จะมีผลกระทบตอการตัดสินใจในอนาคตของบุคคล ส่ิงสําคัญที่ควรตอง
จดจําไวคือ การที่เรารูวาอะไรที่เปนผลประโยชนของสินคาที่ยังไมจัดหาเอาไวกับผลประโยชนอะไรบางที่
มีไวใหเลือกสรรแลว เม่ือผูบริโภคกระทําการซ้ือ การไดรูถึงส่ิงดังกลาวจะเปนประโยชนตอการดําเนิน
ธุรกิจเปนอยางยิ่ง โดยความเปนจริงจะเห็นวาพฤติกรรมของผูบริโภคที่กระทําโดยบุคคลไมเคยส้ินสุดหรือ
หมดไปไดเลย เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญจะมีบางสภาวะที่เกิดการขาดของผลิตภัณฑ หรือเกิดความไม
พอใจที่จําเปนตองมีกิจกรรมเขามาบําบัดสภาวะดังกลาวนั้นอยูเสมอ 
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ปจจัยพ้ืนฐาน 

-ความตองการ 

- แรงจูงใจ 

- บุคลิกภาพ 

-การรู 

ผลลัพธที่ได 

ความพอใจ หรือ

ความไมพอใจ 

การตัดสินใจซือ้ 

-ซื้อหรือไมซื้อ 

-ซื้ออะไร 

-ซื้อเม่ือไหร 

-ซื้อจากไหน 

-ซื้อโดยวิธีใด 

ครอบครัว 

สังคม 

วัฒนธรรม  

รายได 

 
ตัวกระตุน  
 
 
 
                    
      

  
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 10  พฤติกรรมหลังการซ้ือ  

 
ที่มา: Kolter (2003). Marketing Management. 
 
งานวิจัยฉบับนี้ไดนําแนวความคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมาใชในการอธิบาย

ความสัมพันธระหวางพฤติกรรม กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจของเกษตรกรผูใชผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคการเกษตร 

 
 
 
 
 

การขาด 

ของผลิตภัณฑ 

ประสบการณ

ขอมูลที่เก็บ

สะสมไว 

อิทธิพลของส่ิงแวดลอม 



55 

 

7. ขอมูลเก่ียวกับ ผลิตภัณฑไค โตซาน 
สารไคโตซาน 

 แนวคิดเกี่ยวกบัสารไคโตซาน จะกลาวถงึ ความเปนมาของสารไคโตซาน ประโยชนของสารไคโต

ซาน และการประยุกตใชสารไคโตซานกับการเกษตร โดยมีรายละเอียดดังนี ้

ความเปนมาของสารไคโตซาน 

สุวลี  จันทรกระจาง (2543: 1) กลาววา ปจจุบันสารไคติน-ไคโตซาน ไดถูกนํามาใชเปน

ผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวันของคนอยางมากมาย สารไคติน-ไคโตซานไมใชส่ิงใหมสําหรับ

มนุษย เพราะธรรมชาติไดสรางสารไคติน-ไคโตซาน ใหกับส่ิงมีชีวิตคูกับโลกมานานแลว โดยเปน

โครงสรางของส่ิงมีชีวิตแทบทุกชนิด เชน โครงสรางของปกแมลงตางๆเปลือกของกุง ปู ปลาหมึก ผนังเซล

ของยีสต เห็ด รา แตที่ผานมายังไมไดถูกนํามาใชอยางคุมคาเนื่องจาก ขาดความรูความเขาใจ ตลอดจน

ขอมูลทางวิทยาศาสตร ไคตินเปนโพลิเมอรที่เปนสายยาว มีองคประกอบของหนวยยอยเปนอนุพันธของ

น้ําตาลกลูโคส มีชื่อวา N-acetyl glucosamine ไคตินเปนสารที่ละลายยาก หรือไมคอยละลาย สวนไคโต

ซาน เปนโพลิเมอรของหนวยยอยที่ชื่อวา Glucosamine ในธรรมชาติยอมมีไคตินและไคโตซานประกอบ

อยูในโพลิเมอรที่เปนสายยาวในสัดสวนตางๆ กันซึ่งสอดคลองกับ ปยะบุตร วานิชพงษพันธุ (2554: 9) 

อธิบายวาไคติน-ไคโตซานเปนสารโพลิเมอรธรรมชาติระหวางสองโมโนเมอรของ anhydro-N-acetyl-D-

glrcosamine และ anhydro-D-glucosamine ถาสัดสวนที่อยูรวมกันของโมโนเมอรแรกมากกวา จะ

แสดงลักษณะ สมบัติเดนของไคติน แตถาสัดสวนที่อยูรวมกันของโมโนเมอรที่สองมากกวาจะแสดงสมบัติ

เดนของไคโตซาน โครงสรางของ ไคติน-ไคโตซาน จัดอยูในกลุมคารโบไฮเดรท ผสมดวยอนุพันธุของ

น้ําตาลกลูโคสที่มีธาตุไนโตรเจนเกาะอยูภายในโมเลกุนที่ตําแหนงคารบอนตัวที่ 2 พบไดในเปลือกของ

สัตว เชน กุง ปู หมึก แมลง ตัวไหม หอยมุก และผนังเซลลของพวก รา ยีสตและจุลินทรียอีกหลายชนิด 

สารไคโตซานไมเปนพิษตอส่ิงมีชีวิต และยอยสลายไดตามธรรมชาติในทํานองเดียวกับ รัฐ พิชญางกูร 

(2543: 1-2) ไดกลาววา เพื่อที่จะเขาใจคุณสมบัติและความแตกตางของสารไคตินและไคโตซานจะตอง

เขาใจพื้นฐานทางเคมีที่สําคัญๆ ของไคตินและไคโตซานเสียกอน สารไคตินเปนสารประกอบในธรรมชาติ

ที่มีปริมาณมากที่สุดตัวหนึ่ง สามารถพบไดทั่วๆไป โดยจะพบไดในผนังเซลของพวก เห็ด รา และยีสต 

นอกจากนี้ยังพบไดในปริมาณสูงในเปลือกแข็งภายนอกของสัตวที่มีลักษณะเปน ขอ ปลอง (Arthopod) 

ทั้งหมด ไดแก แมลง แมง กุง กั้ง ปู ฯลฯ นอกจากนี้ สัตวพวกหอยและปลาหมึกก็มีสารไคตินอยูเชนกัน 
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โดยจะพบไดมากในแกนในของปลาหมึก ในสวนของเปลือกหอย นั้นพบไดในปริมาณที่นอยมาก สําหรับ

สารไคโตซานนั้นในธรรมชาติจะพบไดนอย โดยจะสามารถพบไดในผนังเซลชองเห็ด รา และยีสต บาง

ชนิดเทานั้น ดังนั้นสารไคโตซาน สวนใหญที่นํามาใชกันนั้น จะไดมาจากการผลิตและแปรรูปมาจากสาร

ไคติน โดยสารไคโตซานน้ันจะไดมาจากการเปลี่ยนแปลง น้ําตาล N-acetyl-D-glucosamine ในสารไค

ติน ใหกลายเปนน้ําตาล glucosamine โดยจะมีปริมาณน้ําตาล glucosamine ในสายต้ังแต 50% ข้ึนไป 

จนถึง 100%ซึ่งการเปล่ียนอัตราสวนของปริมาณน้ําตาลดังกลาวจะทําใหคุณสมบัติทางเคมี ชีววิทยาและ

ฟสิกส ของไคตินนี้เปล่ียนแปลงอยางมาก เม่ือเทียบกับไคตินที่เปนสารต้ังตน ดังนั้นเราจึงเรียกสารนี้ใหม

วา สารไคโตซาน 

กลาวโดยสรุปแลว สารไคติน-ไคโตซาน เปนสารธรรมชาติ ที่ส่ิงมีชีวิตสรางข้ึนเปน โครงสรางของ

สัตวตางๆ ที่มีเปลือกบนลําตัว เชน กุง ปู ปลาหมึก แมลงตางๆ รวมทั้ง เห็ด รา ยีสต เมื่อมีการศึกษาวิจัย 

พบวาสารไคติน-ไคโตซานนี้มีประโยชนมหาศาล มีความสําคัญตอส่ิงมีชีวิตและส่ิงแวดลอม มีความ

ปลอดภัยนการนํามาประยุกตใชเปนผลิตภัณฑตางๆ 

ประโยชนของสารไคโตซาน  

สุวลี จันทรกระจาง (2544: 13-15) กลาววา เนื่องจาสารไคติน-ไคโตซาน มีความหลากหลายและ

โดดเดนในทางเคมี โดยเฉพาะอยางยิ่งประสิทธิภาพของการเกิดปฏิกิริยาเคมีกับสารที่ประจุลบ และ

สามารถเกิดการดูดซับอิออนของโลหะหนักดวยกรรมวิธีเคมีเชิงชอนทําใหมีการนําเอา ไคติน-ไคโตซานมา

ใชในดานการจับและดูดซับเพื่อการแยกส่ิงปฏิกูลตางๆ ที่ละลายในนํ้าเสีย โดยสามารถแยกตะกอนแลว

นํากลับมาใชประโยชนในทางอ่ืนๆ อีกได เชน อาหารสัตวและปุยชีวภาพ เปนตน การประยุกตใชสารไค

ติน-ไคโตซานในผลิตภัณฑและอุตสาหกรรมตางๆไดแก ดานการเกษตร ดานอาหาร ดานการแพทยและ

เภสัชกรรม ดานเคร่ืองสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิว ดานอุตสาหกรรมส่ิงทอและกระดาษ ดาน

เทคโนโลยีชีวภาพ ดานการแยกทางชีวภาพ ซึ่งสอดคลองกับ ปยะบุตร วานิชพงษพันธุ (2554: 9-10) 

กลาววา สารละลายของไคโตซาน มีความเหนียว ใส สามารถข้ึนเปนแผนเยื่อบางไดตามธรรมชาติ มี

ลักษณของพลาสติกใสและยืดหยุนไดดังนั้นไคโตซานสามารถข้ึนรูปไดหลายแบบ เชน แผนเยื่อบางเจล 

เม็ด เสนใย คอลลอยด และสารเคลือบในกิจกรรมทางชีวภาพ ไมเปนพิษตอส่ิงมีชีวิต และยอยสลายได

ตามธรรมชาติ จึงมีความปลอดภัย ในการนําเอาสารไคติน-ไคโตซานมาประยุกตใชงานดานตางๆ เชน
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การเกษตร การอาหาร การจัดการคุณภาพน้ํา การทอ การแพทย ฯลฯ รวมทั้ง ภาวดี เมธะคานนท (2543: 

18) ก็ใหความเห็นที่สอดคลองกัน โดยอธิบายวา ไคติน-ไคโตซาน เปนสารที่มีลักษณะเปนเอก ลักษณ

โดดเดนเฉพาะตัว คือเปนสารธรรมชาติ เปนวัสดุทางชีวภาพ (biomaterials) ที่มีความเขากันไดทาง

ชีวภาพ (biocompatibility) อีกทั้งยอยสลายไดตามธรรมชาติ (biodegradable) ดังนั้น จึงมีความ

ปลอดภัยในการนํามาใชกับมนุษยและยังข้ึนรูปไดหลายแบบ ไคโตซานมีหมูอะมิโน (-NH2) และหมูไฮดร

อกซิล(-OH) ซึ่งสามารถทําปฏิกิริยาทางเคมี เพื่อเปลี่ยนใหเปนสารอนุพันธ(derivatives) ไดมากมาย 

ไดรับการพัฒนาจนสามารถนําไปใชในผลิตภัณฑตางๆ เชน วัสดุทางการแพทย อาหารและยา ทาง

การเกษตร 

 การประยุกตใชสารไคโตซานกับการเกษตร 

รัฐ พิชญางกูร (2543: 1-6) กลาววา สารไคติน-ไคโคซานไดถูกนํามาประยุกตใชในการเกษตรมา

นานแลว ในตางประเทศโดยเฉพาะประเทศญ่ีปุนไดมีการผลิตและจําหนายผลิตภัณฑที่ผลิตจากสารไค

ติน-ไคโตซานเพื่อนํามาใชทางการเกษตรมากมายหลายชนิด ซึ่งมีผลดีหลายอยาง ไดแก ชวยเพิ่มผลผลิต 

ลดการใชปุยและยาปราบศัตรูพืช และลดการเส่ียงตอการ ไดรับสารพิษทั้งในสวนของเกษตรกร และ

ผูบริโภคและไดอธิบายถึงกลไกการทํางานของสารไคติน-ไคโตซานในพืช โดยพบวาสารไคโตซานนั้น

สามารถกระตุนระบบภูมิคุมกันของพืชได โดยการกระตุนการแสดงออกของยีนที่เกี่ยวของกับการปองกัน

ตนเองของพืชหลายชนิด เพิ่มอัตราการงอกของเมล็ดนอกจากนี้แลวสารไคติน-ไคโตซาน ยังสามารถ

นําไปใชไดในหลายดานนับต้ังแตการเตรียมพื้นที่เพาะปลูก โดยผสมสารไคโตซานลงในดิน จะชวยลด

ปริมาณของเช้ือราท่ีกอโรค การเคลือบเมล็ดพันธุเปนการปองกันเชื้อราและกระตุนการงอกของราก การ

กระตุนการเจริญเติบโตของพืช การควรคุมโรคและแมลงบางชนิดแตตองข้ึนอยูกับความเขมขน หรือ

ปริมาณการใชที่เหมาะสม รวมทั้งความถี่ในการใช ซึ่งเปนส่ิงสําคัญที่ทําใหพืชไดรับผลตอบสนองดีที่สุด 

หากความเขมขนสูงไปหรือตํ่าไป ก็จะใชไมไดผลหรือไดผลไมเต็มที่ สําหรับความถี่นั้นก็ไมควรที่จะมาก

จนเกินไปการใหที่พบวาไดผล อยูในชวงเดือนละคร้ังถึงสัปดาหละคร้ัง ซึ่งมีความเห็นที่สอดคลองกันกับ 

(ศุภจิตรา ชัชวาล.2543: 1-4) อธิบายวา ไคโตซาน สามารถกระตุนการทํางานของยีนที่เกี่ยวของกับการ

ปองกันตนเองของพืช เชน ยีนที่สรางเอนไซม phenylalanine ammonia-lyase( PAL) ซึ่งเปนเอนไซม ที่

เกี่ยวของกับการสังเคราะหสารประกอบ กลุมฟนอลิก เชน ลิกนิน ซึ่งเปนองคประกอบของผนังเซลลพืช 

และสารที่มีฤทธิ์ยับยั้งการเจริญเติบโตของจุลินทรียที่พืชสรางข้ึน ที่เรียกวา phytoalexin นอกจากนี้ ไคโต
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ซานยังสามารถกระตุนระบบภูมิคุมกันที่เรียกวา systemic acquired resistance(SAR) ซึ่งทําใหพืชมีการ

สรางโปรตีนหลายชนิดที่มีบทบาททําใหพืชมีความสามารถในการตาน ทานโรคดีข้ึนทั่วทั้งตนไมเพียงแต

เฉพาะบริเวณที่ไดรับสารกระตุนเทานั้น นอกจากนี้แลวไคโตซานยังมีผลตอการตานทานหนอนกินพืช มี

ผลตอการปดปากใบของพืชซ่ึงมีผลดีตอการลดการสูญเสียน้ําออกไปทางปากใบชวยปองกันจุสินทรียที่

เปนสาเหตุของโรคพืชเขาสูพืชไดอีกทางหนึ่งดวยไคโตซาน ยังมีผลตอการเจริญเติบโตของพืช รวมทั้งใช

ในการเคลือบผลผลิตเพื่อยืดอายุในการเก็บรักษา แตผูเขียนไดสรุปไววาการใชสารไคโตซานใหเกิดประ

สิทธภาพสูงสุดควรจะระวังเกี่ยวกับปริมาณการใชในแตละชนิดของพืช รวมถึงลักษณะและวิธีการใชที่

เหมาะสมดวย เชนเดียวกับภาวดี เมธะคานนท (2543: 18-22) ไดอธิบายถึงการประยุกตใชไคติน-ไคโต

ซานในการเกษตรวามีประโยชน หลายประการ เชน ใชเคลือบเมล็ดพันธุ เพื่อชวยยับยั้งเชื้อรา ปกปองพืช 

ทําใหผลผลิตเพิ่มข้ึน อัตราการงอกสูงข้ึน รวมทั้งชวยปองกันการขูดขีด ชวยปองกันโรคและแมลงใน

ระหวางการเก็บ สารไคโตซานใชเปนสารเรงการเจริญเติบโตใหกับพืช และมีความสามารถในการยับยั้ง

เชื้อราและแบคทีเรียรวมทั้งไวรัสที่ทําใหเกิดโรคพืชได เมื่อไคโตซานซึมผานเขาทางใบ จะชวยในการยับยั้ง 

รักษาพืชที่ติดเช้ือและสรางความดานทานโรคใหกับพืชที่ไมติดเชื้อ สารไคโตซานยังชวยเพิ่มธาตุไนโตเจน

ใหกับพืช เนื่องจากในองคประกอบของสารไคโตซานจะมีไนโตเจนอยูประมาณ 20% สารไคโตซานยังใช

ในการยืดอายุผลผลิต เพราะชวยยับยั้งการเจริญเติบโตของเช้ือรา ชวยลดการสูญเสียน้ํา ลดอัตราการ

หายใจ ทําใหเหี่ยวชาลง และชวยลดอัตราการผลิตกาชเอธีลีน ที่ทําใหผลไมสุกเร็ว นอกจากนี้ไคโตซานท่ี

เคลือบเปนฟลมนี้ยังเปนตัวกั้นการไหลออกของกาช คารบอนไดออกไซด ทําใหผัก ผลไมยังคงความกรอบ 

ผิวไมเหี่ยวยนสีผิวไมเปล่ียนแปลงในทํานองเดียวกับ สุวดี จันทรกระจาง (2544: 13) กลาววาในดาน

การเกษตร ไคติน-ไคโตซาน มีองคประกอบของไรโตเจนอยูดวย จึงมีบทบาทสําคัญในดานปุยชีวภาพและ

สารกระตุนการเจริญเติบโตของพืช การปลดปลอยปุยอยางชาๆ การหุมเมล็ดพันธุพืชเพื่อยืดอายุการเก็บ

และปองกันเชื้อจุลินทรียและราบางชนิด 

ลาวัลย  จีระพงษ (2549: 1-2) ไดกลาววาถึงไคโตซานกับการเกษตรดานการควบคุมศัตรูพืชวา

ไคโตซานชวยยับยั้งและสรางความตานทานโรคใหกับพืช โดยยับยั้งเช้ือสาเหตุของโรคพืช ไดแกเช้ือไวรัส 

แบคทีเรีย และเช้ือราบางชนิด โดยไคโตซานจะซึมผานเขาทางผิวใบ ลําตนพืช จะไปชวยยับยั้งการเกิด

โรคพืชในกรณีที่เกิดโรคพืชแลว และสรางความตานทานโรคใหกับพืช ที่ยังไมติดเชื้อ อีกทั้งไคโตซานจะ

กระตุนใหมีการผลิตสารลิกนินและแทนนินของพืชมากข้ึนทําใหพืชสามารถปองกันตัวเองจากการกัด ดูด 
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ทําลายของแมลงศัตรูพืช และสารไคโตซานชวยเพิ่มปริมาณจุลินทรียที่มีประโยชนในดิน มีการกลาวถึง

การใชดังนี้ กระตุนใหพืชมีภูมิตานทานแมลง ใชฉีดพนทางใบอัตราการใช 10-20 ซี.ซี/น้ํา 20ลิตร กรณีใช

ยับยั้งโรคพืช รักษาและสรางภูมิตานทานโรค ใชฉีดพนทางใบ อัตราการใช 10-50 ซี.ซี/น้ํา 20 ลิตร กรณี

ใชในการเพิ่มการเจริญเติบโตในพืชผัก ใชฉีดพนทางใบอัตราการใช 10-15 ซี.ซี/น้ํา 20 ลิตร ฉีดพนทุกๆ7

วันกรณีใชเคลือบเมล็ดพันธุ ใชอัตรา 10ซี.ซี/น้ํา 20ลิตร 

สถิต  พูลทรัพย (2544: 25-27) ไดสรุปการประยุกตใชในทางการเกษตร ไววาประโยชน ของไค

ตินและไคโตซาน ที่คนสวนใหญรูจักจะอยูในรูปของอาหารเสริมยา และเคร่ืองสําอาง แตมีนอยคนนักที่

นํามาใชในรูปของการเกษตร ซึ่งมีประโยชนอยางมากในดานการเกษตรปลอดสารพิษ (Organic 

Agriculture) และไมตกคางในดินโดยการยอยสลายดวยเอนไซมในดินซึ่งประโยชนของไคตินและไคโต

ซานนั้นสามารถกลาวไดดังนี้ 

1. นําไปใชเคลือบเมล็ดพันธุ(Seed treatment) องคกร EPA รับรองวาเม่ือนําไคตินและไคโต

ซาน ไปเคลือบเมล็ดพันธุมีผลในการปองกันโรคและแมลงศัตรูพืช ทําใหอัตราการงอกของเมล็ดเพิ่มข้ึน

และผลผลิตที่ไดสูงข้ึน (ในนาขาวประมาณ 30-40%) 

2. สารฆาแมลง (Insecticide) ไคตินและไคโตซานถูกนําไปใชในกระบวนการผลิตเอนไซม 

chitinase ซึ่งเปนสารฆาแมลง โดย chitinase จะยอยสลายไคตินซ่ึงเปน องคประกอบของเปลือกหุมตัว

ของแมลงศัตรูพืช 

3. ปุยธรรมชาติ (Fertilizer) โดยธรรมชาติไคตินและไคโตซาน จะมีในโตรเจนประมาณ 7-

10% จะถูกปลดปลอยออกจากโมเลกุลอยางชาๆ จากการยอยสลายดวยเอนไซมที่ส่ิงมีชีวิตผลิตข้ึน 

รวมทั้งไคตินและไคโตซานน้ันยังเปนตัวตรึงไนโตรเจนไมวาจากอากาศหรือดินสงผลใหพืชไดรับไนโตเจน

อยางสมบูรณ ซึ่งประมาณไดวาเทียบเทากับการใชปุยไนโตเจนประมาณ 7-10% ในทุกคร้ังที่ใชไคโตซาน 

สวนในกรณีของเห็ดนั้น ไคตินและไคโตซานจะเปนตัวตรึงกาชคารบอนไดออกไซด (CO2 Fixation) 

4. ปรับสภาพดิน  (Soil-Condition)  ไคตินและไคโตซาน  นํามาใชในการปรับดินที่มี

สวนประกอบของ Clay มาก โดยจะเพิ่มความพรุนในดิน การดูดซับน้ํา การอุมน้ําและการควบคุมอัตรา

การชะออก (erosion) ของดิน รวมทั้งยังเปนตัวพา (carrier) สําหรับพวกmicro-organic โดยปลดปลอย
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สารดังกลาวอยางชาๆ ใหผลตอเนื่องไดนานและอัตราคงที่ ตามอัตราการยอยสลายของไคตินและไคโต

ซาน ลดปญหาการใชสารเกินความจําเปน ซึ่งมีผลตอพืชและสภาพดิน 

5. ตอตานเช้ือรา ไวรัส และแบคทีเรียบางชนิด ไคตินและไคโตซาน มีผลตอการตานทานและ

กําจัดเชื้อราและแบคทีเรียบางประเภท ไดอยางกวางขวางหลายชนิด เชน ไฟทอปธอรา พิเทียม แอน

แทรคโนส โรคราเนา ราน้ําคาง ราขาว โรคแคงคอร โรคใบติด โรคใบจุด โรคใบสีสมในนาขาวและอ่ืนๆ ซึ่ง

เกิดจากโครงสรางทางประจุ และสรางเอนไซมซึ่งทําใหยอยสลาย ทําลายเชื้อรา โรคพืชไดอยางดี พบวา

ไคโตซานสามารุเขาสูเซล เช้ือราและทําใหเกิดการยับยั้งการสรางและสะสมของ RNA จึงทําใหเช้ือราถูก

ยับยั้งการเจริญเติบโตแตในเชื้อราบางประเภทและแบคทีเรียบางชนิดที่มีประโยชนจะมีการเจริญเติบโต

ไดอยางรวดเร็วเมื่อใชไคตินและไคโตซาน เชน ในการใชกับเห็ด 

6. ชวยสรางภูมิตานทานโรค (Disease Resistance Response Genes)  

7. ไคตินและไคโตซาน สามารถแทรกซึมเขาสูเซลพืชไดอยางรวดเร็ว และออกฤทธิ์กระตุน

การสังเคราะห DNA ในนิวเคลียสพืชในการสรางยีน ซึ่งทําหนาที่ควบคุมการเจริญเติบโตและระบบ

ภูมิคุมกันโรคพืช เชน มีการผลิตสารลิกนิน (Lignin) และเทนนิน (Tannin) มากข้ึน เพื่อปองกันตัวเองจาก

การกัดทําลายของแมลงและศัตรูพืช จะสังเกตพบวาตนไมที่ไดรับสารไคโตซานประมาณ 2-4 สัปดาห จะ

มีความแข็งแรงของลําตน กิ่งและใบ โดยเฉพาะทางใบจะพบแวกซ (Wax) เคลือบที่ผิวใบพืช 

8. ใชในการยืดอายุการเก็บของผลิตผลทางการเกษตรและเคลือบเมล็ดพันธุ 

9. เปนศักยภาพที่ไดรับความสนใจอยางมากสําหรับเกษตรแผนใหม ไคตินและไคโตซาน 

ไดถูกนําไปใชในการรักษาคุณภาพผลผลิตทางการเกษตร โดยเมื่อนําไปเคลือบบนผิวของผักและผลไม 

จะมีลักษณะเปนฟลมบางๆ ใสปราศจากสีและกล่ิน ชวยลดอัตราการหายใจ การผลิตกาชเอธิลีน การ

รบกวนของแมลงและเชื้อราทําใหบรรยากาศภายในมีการเปลี่ยนแปลงผิวนอยและผลผลิตจะทนทานตอ

สภาวะกรดไดดีข้ึน การเปลี่ยนแปลงสีจะชาลง ผักผลไมที่ไดมีการทดลองใชอนุพันธไคตินและไคโตซาน

ในการเคลือบ เชน แอปเปล มังคุด พริกหยวก และสม 
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8. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
สุนีย สิริวัฒนวิทูร (2552) กลยุทธทางการตลาด และการบริหารลูกคาสัมพันธที่มีตอพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อสินคาปุย และเคมีเกษตร ของตัวแทนจําหนาย บริษัทยิบอินซอย และแยคส จํากัด.  
 การวิจัยนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษา กลยุทธทางการตลาด และการบริหารลูกคาสัมพันธทีมีผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาปุยเคมีเกษตรกรของตัวแทนจําหนายบริษัทยิบอินซอยและแยคส จํากัด 
โดยศึกษากลยุทธทางการตลาดดานตาง ๆ ทั้งทางผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด และการบริหารลูกคาสัมพันธที่มีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของตัวแทน
จําหนายปุยและเคมีเกษตร โดยใชกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้จํานวน 

ผลการวิจัยพบวา 
 ตัวแทนจําหนายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีจํานวน 102 คนอายุระหวาง 41 – 
50 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี/สูงกวาปริญญาตรี มีภูมิภาคที่ต้ังอยูของรานคาในเขตภาคเหนือ/
เขตภาคกลางตอนบน พืชหลักที่เพาะปลูกในพื้นที่คือพืชไร/พืชอุตสาหกรรม กลุมลูกคาเปาหมายเปน
เกษตรกร มีประสบการณการประกอบธุรกิจกับ บริษัท ยิบอินซอยและแยคส จํากัด 5-10 ป 
 ตัวแทนจําหนายมีความคิดเห็นตอปจจัยดานกลยุทธทางการตลาด อยูในระดับเห็นดวยสวน
ปจจัยดานการบริหารลูกคาสัมพันธของ บริษัท ยิบอินซอยและแยคส จํากัด อยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง 

ตัวแทนจําหนายสินคาปุยและเคมีเกษตรที่มีประสบการณการประกอบธุรกิจกับ บริษัทยิบอิน
ซอยและแยคส จํากัด ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาปุยและเคมีเกษตร ดานความพึง
พอใจโดยรวม ที่มีตอบริษัท ยิบอินซอยและแยคส จํากัด แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาด ไดแก มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาปุย 
และเคมีเกษตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
  ปจจัยดานการบริหารลูกคาสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาปุยและ
เคมีเกษตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 0.01 ตามลําดับ โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับตํ่ามาก 
 
  กุศลิน ศรีเทพ (2545) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคปุยชีวภาพของเกษตรกรใน
ภาคเหนือ.  

การวิจัยคร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อ ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคปุยชีวภาพ
ของเกษตรกรในภาคเหนือ โดยศึกษาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด การเปดรับส่ือและการแสวงหา
ขาวสาร ปจจัยทางดานเศรษฐกิจและสังคมของเกษตรกร และลักษณะทางดานประชากรศาสตร ที่มีผล
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ตอพฤติกรรมการบริโภคปุยชีวภาพของเกษตรกร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ เกษตรกรที่
บริโภคปุยชีวภาพในจังหวัดเชียงใหม และเชียงราย จํานวน 385 คน  

การศึกษาพบวาเกษตรกรสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 34-46 ป มีการศึกษาในระดับ
ประถมศึกษา และมีรายไดตอปอยูระหวาง 50,000 - 100,000 บาท ผูที่ตัดสินใจใชปุยชีวภาพสวนใหญ
เปนการตัดสินใจจากตนเอง มีการซื้อปุยชีวภาพแบบเงินสด โดยสวนมากเกษตรกรจะซ้ือปุยชีวภาพ
ระหวางฤดูกาลเพาะปลูก จํานวน 1-2 คร้ัง/ป และจะซ้ือปุยชีวภาพตอไป ซึ่งสวนมากเกษตรกรจะซ้ือปุย
ชีวภาพจากรานขายปุย และสาเหตุที่ใชปุยชีวภาพมากที่สุดคือปุยชีวภาพสามารถชวยบํารุงและปรับปรุง
ดิน  

ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบวา  
1. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคดาน 

สาเหตุการซื้อปุยชีวภาพจากรานขายปุย และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคดานสาเหตุการ
เลือกใชปุยชีวภาพในทุกๆดาน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05  

2. การเปดรับส่ือและการแสวงหาขาวสารโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคดาน 
สาเหตุการเลือกซื้อปุยชีวภาพจากทุกๆแหลง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 และมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคดานสาเหตุการเลือกใชปุยชีวภาพเนื่องจากเพื่อนบานแปลงขางเคียงใช และปุย
ชีวภาพชวยบํารุงและปรับปรุงดิน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01  

3. ปจจัยดานเศรษฐกิจและสังคมที่มีจํานวนแรงงานในการเกษตรกรรมตางกัน จํานวนพื้นที่ใน 
การเกษตรกรรมตางกัน และกรรมสิทธิ์ในที่ดินตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคดานสาเหตุการเลือกซ้ือปุย 
ชีวภาพ และมีพฤติกรรมดานสาเหตุการเลือกใชปุยชีวภาพตางกันในทุกๆดาน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ .05  

4. ลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่มีเพศตางกัน อายุตางกัน รายไดตางกัน และระดับการ 
ศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการบริโภคดานสาเหตุการเลือกซ้ือปุยชีวภาพ และมีพฤติกรรมดานสาเหตุการ
เลือกใชปุยชีวภาพตางกันในทุกๆดาน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05  

5. การเปดรับส่ือและการแสวงหาขาวสารโดยรวม มีความสัมพันธกับทัศนคติดานสวนประสม 
ทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ .01 
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สุกัญญา อินทุเศรษฐ (2550) ความพึงพอใจของผูประกอบการที่มีตอการเชาพื้นที่ในตลาดนัด

เมืองทองธานี.  

การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคที่จะศึกษาความพึงพอใจของผูประกอบการที่มีตอการเชาพื้นที่ใน

ตลาดนัดเมืองทองธานี เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูประกอบการท่ีมีตอการเชาพื้นที่ตลาดนัด

เมืองทองธานี ตามลักษณะขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ ประสบการณในการเชาพื้นที่ที่อ่ืนนอกจากท่ี

ตลาดนัดเมืองทองธานี  

 ผลการวิจัยพบวา 

              ผูประกอบการที่เชาพื้นที่ในตลาดนัดเมืองทองธานีสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด อายุ

ระหวาง 21 – 30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา ประกอบอาชีพอิสระนอกจากการ

ประกอบการคาในตลาดนัดเมืองทองธานี ประเภทสินคาที่จําหนายไดแกเส้ือผาเคร่ืองแตงกาย ระยะเวลา

เร่ิมตนเชาพื้นที่ 1-3 ป รายไดเฉล่ียตอคร้ังจากการประกอบการคาในตลาดนัดเมืองทองธานีตํ่ากวาหรือ

เทากับ 5,000 บาท ราคาพื้นที่เชาตอ 1 ลอคในตลาดนัดเมืองทองธานี ราคา 201 – 400 บาท จํานวน

พื้นที่ที่เชา 1 ลอค และวิธีการจําหนายสินคาในตลาดนัดเมืองทองธานี มาขายดวยตนเอง 

              ประสบการณในการเชาพื้นที่ที่อ่ืนนอกจากตลาดนัดเมืองทองธานี สวนใหญมีประสบการณ 

วิธีการจําหนายสินคาในพื้นที่เชาที่อ่ืน มาขายดวยตนเอง วิธีการติดตอเชาพื้นที่ติดตอดวยตนเอง ประเภท

ของสินคาที่จําหนายที่ตลาดนัดอ่ืน ไดแก เส้ือผาเคร่ืองแตงกาย ราคาคาเชาพื้นที่ที่อ่ืนนอยกวาหรือเทากับ 

200 บาท และวันที่จําหนายสินคานอกจากที่ตลาดนัดเมืองทองธานีคือ วันจันทร 

              ผลการวิเคราะหความพึงพอใจโดยรวมและรายดานของผูประกอบการที่มีตอการเชาพื้นที่ตลาด

นัดเมืองทองธานี อยูในระดับปานกลาง  

              ผลการวิจัยเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบวา  

              ผูประกอบการที่มีเพศ อายุ ระยะเวลาเร่ิมตนเชาพื้นที่จนถึงปจจุบัน รายไดเฉล่ียตอคร้ังจากการ

ประกอบการคาในตลาดนัดเมืองทองธานี วิธีการจําหนายสินคาในตลาดนัดเมืองทองธานี แตกตางกันมี

ความพึงพอใจตอการเชาพื้นที่ในตลาดนัดเมืองทองธานีไมแตกตางกัน ผูประกอบการที่มีสถานภาพสมรส

แตกตางกันมีความพึงพอใจตอการเชาพื้นที่ในตลาดนัดเมืองทองธานีไมแตกตางกัน ยกเวนดานบุคลากร 
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ผูประกอบการที่มีระดับการศึกษา และจํานวนพื้นที่เชาแตกตางกันมีความพึงพอใจตอการเชาพื้นที่ใน

ตลาดนัดเมืองทองธานีไมแตกตางกัน ยกเวน ดานลักษณะกายภาพและดานกระบวนการ ผูประกอบการ

ที่มีอาชีพนอกจากการประกอบการคาในตลาดนัดเมืองทองธานีแตกตางกันมีความพึงพอใจตอการเชา

พื้นที่ในตลาดนัดเมืองทองธานีไมแตกตางกัน ยกเวน ดานพื้นที่ เชาและดานลักษณะกายภาพ 

ผูประกอบการที่มีประเภทของสินคาที่จําหนายในตลาดนัดเมืองทองธานี และประสบการณในการเชา

พื้นที่ที่อ่ืนนอกจากที่ตลาดนัดเมืองทองธานีแตกตางกันมีความพึงพอใจตอการเชาพื้นที่ในตลาดนัดเมือง

ทองธานีไมแตกตางกัน ยกเวน ดานราคา และดานกระบวนการ และผูประกอบการที่มีราคาพื้นที่เชาตอ 1 

ลอคแตกตางกันมีความพึงพอใจตอการเชาพื้นที่ในตลาดนัดเมืองทองธานีแตกตางกัน 

 

แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวของท่ีไดนํามาใชในการวิจัยคร้ังนี้ 

 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด อางอิงแนวคิดของ Philip Kolter อางทฤษฎีโดย ศิริวรรณ  เสรีรัตน 

และคนอ่ืน ๆ. (2541:35) ในการตั้งแบบสอบถามเพื่อประเมินปจจัยกลยุทธทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ

ไคโตซาน ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

 แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ อางอิงแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืน ๆ. (2541:38 

- 43) ในการต้ังแบบสอบถามเพื่อประเมินความพึงพอใจในดาน ความคุมคาในการจายเงิน ความพึง

พอใจโดยรวม การเปรียบเทียบผลิตภัณฑในประเภทเดียวกัน และการรับรูผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับความ

คาดหวัง ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

 แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค อางอิงทฤษฎีของ Philip Kolter อางแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน  

และคนอ่ืน ๆ. (2546: 194) ในการตั้งแบบสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ไดแก ระยะเวลาในการใช

ผลิตภัณฑ ความถี่ในการซื้อตอป ราคาในการซื้อแตละคร้ัง ผลิตภัณฑที่ซื้อ บุคคลที่มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อ และความต้ังใจที่จะซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในชวงปหนา 



 
 

บทที่ 3 
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 
การวิจัยเร่ือง “ กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร” ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเพื่อนําขอมูล ทฤษฎี และ
ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย ดังนี้ 
  

1. แหลงขอมูลที่จะศึกษา 
2. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
3. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
5. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
1. แหลงขอมูลที่จะศึกษา 

ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวมรวมขอมูลจาก 2 แหลง ดังนี้ 
1.1 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดมาจากการศึกษาคนควาจาก

เอกสาร และขอมูลจากเว็ปไซด ตํารา ทฤษฎี ส่ือส่ิงพิมพ และงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ 
1.2 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดมาจากการใชแบบสอบถามกับ

กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
 
2. การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง 

2.1 ประชากร 
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ เกษตรกรทั้งเพศชาย และเพศหญิง ที่เคยใช

ผลิตภัณฑไคโตซานอยางนอย 1 คร้ัง ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนได 

2.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย  

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมตัวอยางเกษตรกรทั้งเพศชาย และหญิงที่
เคยใชผลิตภัณฑไคโตซานอยางนอย 1 คร้ัง เนื่องจากผูวิจัยไมสามารถระบุไดวามีจํานวนประชากร
เทาใด ผูวิจัยจึงไดทําการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในการวิจัยโดยอาศัยสูตรไมทราบจํานวน
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ประชากรในการคํานวณจํานวนกลุมตัวอยาง ของ นราศรี ไววนิชกุล และชูศักด์ิ อุดมศรี (2545: 
104) ดังนี้ 

   n =  Z2 pq / B2 
โดย n = จํานวนของขนาดตัวอยาง 
 B = ระดับความคาดเคลื่อน 
 Z = Z Score ข้ึนอยูกับระดับความเชื่อมั่น 
 p = ความนาจะเปนของประชากร 
 q = 1 - p 

  
โดยแทนคาที่ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ที่ระดับความเช่ือมั่น 

95% จะมีคา Z = 1.96 และมีความคาดเคลื่อนที่ 0.05 (B=.05) แลวจะไดผลดังนี้ 
 
  N = (1.96)2 (0.5) (0.5) / (0.05)2 

  = 385.16 
ทั้งนี้เพื่อใหไดเปนกลุมตัวอยางที่ดีจึงสํารองเพิ่มอีก 4% จะเทากับ 15 ตัวอยาง จึงได

กลุมตัวอยางที่จะทําการวิจัยทั้งหมดจํานวน 400 ตัวอยาง 
 
วิธีการสุมตัวอยาง 

การสุมตัวอยางสําหรับการวิจัยนี้ ผูวิจัยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะ
เปน (Non- Probability Sampling) โดยข้ันตอนการสุมตัวอยางประกอบดวย 2 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

ข้ันที่ 1 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) ผูวิจัยเจาะจงไป
ที่ บริษัทกุงหลวง ไคโตซาน จํากัด นนทบุรี เนื่องจากเปนบริษัทที่มีการจําหนายผลิตภัณฑไคโต
ซานทุกชนิดเปนทั้งผูผลิต คาปลีก และคาสง และมีการฝกอบรมเกษตรกรทุกวันอาทิตย รวมถึง
เกษตรกรสวนใหญรูจักกับบริษัทเนื่องจากมีจุดบริการอยูทุกจังหวัด ของประเทศไทย และยังเปน
บริษัทที่มีผูนํากลุมเชิญเกษตรกรแตละภาคเขามาทําการฝกอบรมไมซ้ําภาคกัน 

 ข้ันที่ 2 เลือกกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามโดยวิธีสะดวก (Convenience 
sampling) ในบริเวณที่กลาวไวในข้ันตอนที่ 1 เพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่กําหนดไว จํานวน 400 
ตัวอยาง 
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3 การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
1. ศึกษาเอกสารขอมูลจากเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของตาง ๆ เพื่อใชเปน

แนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
2. สรางแบบสอบถามโดยใชขอบเขตของแบบสอบถามจะเกี่ยวของกับขอมูลสวนตัว

ของผูตอบแบบสอบถาม ปจจัยดานผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร 

3. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขใหถูกตอง ตามความเหมาะสมของเนื้อหา 
จากนั้นปรึกษากับคณะกรรมการผูควบคุมสารนิพนธ เพื่อปรับปรุงใหชัดเจนกอนนําไปทดลองใช 

4. นําแบบสอบถามที่ไดรับการปรับปรุงแกไขใหถูกตองนําไปทดลองใชกับกลุม
ตัวอยาง (Try out) จํานวน 40 ชุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะฯ. 2541: 215)  เพื่อนําไปทดสอบ
หาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ซึ่งตองมีคามากกวาหรือเทากับ 0.7 ข้ึนไปโดยใชวิธีหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา ( - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  
(พวงรัตน  ทวีรัตน. 2543: 125–126) และปรับปรุงแบบสอบถามเพื่อนําไปใชในงานวิจัย ดังสูตร 
(กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 449) ไดคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม ดังตอไปนี้ 

4.1 คาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดานผลิตภัณฑไคโตซาน  =  0.7725 

4.2 คาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดานราคาผลิตภัณฑไคโตซาน   =  0.7760 

4.3 คาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดานชองทางการจัดจําหนายไคโตซาน  =  0.8178 
4.4 คาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดานการสงเสริมการตลาดไคโตซาน  =  0.6928 
4.5 คาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามดานความพึงพอใจผลิตภัณฑไคโตซาน =  0.8437 
 

5. นําแบบสอบถามไปรวบรวมขอมูลตอไป 
ลักษณะเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเปน

แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร ซึ่งประกอบดวยคําถามปลายเปด (Open-Ended) และคําถามปลายปด (Close-
Ended) โดยแบงโครงสรางของแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ไดแก 

สวนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด โดยแบงเปนปจจัยตาง ๆ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑของไคโตซาน ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน ดานชองทางการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซาน และดานการสงเสริมการขายของผลิตภัณฑไคโตซาน ซึ่งขอคําถามทั้งหมด ใช
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คําถามปลายปด แบบ Numerical Rating Scale ลักษณะตัววัดแบบ Likert Scale โดยพิจารณา
ขอมูลแบบชวง (Interval Scale) การใหคะแนนมีเกณฑดังนี้ 
  
 คะแนน ระดับคาคะแนน 
  5  เห็นดวยอยางยิ่ง  
  4  เห็นดวย 
  3  ไมแนใจ 
  2  ไมเห็นดวย 
  1  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
  
 เมื่อรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถ่ีแลว ใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมา
พิจารณาระดับความถี่ ซึ่งมีหลักเกณฑการพิจารณาดังนี้ สูตรการคํานวณระดับการใชคะแนน
เฉล่ียในแตละระดับช้ัน โดยใชสูตรการคํานวณชวงความกวางของช้ัน (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29) 
ดังนี้ 
 
ความกวางของช้ัน ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 
     จํานวนช้ัน 
   =  5 – 1  
      5 
   = 0.8 
 
เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง กลยุทธทางการตลาดอยูในระดับดีมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง กลยุทธทางการตลาดอยูในระดับดี 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง กลยุทธทางการตลาดอยูในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง กลยุทธทางการตลาดอยูในระดับไมดี 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง กลยุทธทางการตลาดอยูในระดับไมดีอยางมาก 
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สวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน โดยแบงเปนปจจัย
ตาง ๆ ไดแก ความคุมคาในการจายเงินแตละคร้ัง ความพึงพอใจในการซ้ือแตละคร้ัง การ
เปรียบเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน และการรับรูผลิตภัณฑไคโตซานกับความคาดหวังซึ่งขอ
คําถามทั้งหมด ใชคําถามปลายปด แบบ Semantic Differential Scale โดยพิจารณาขอมูลแบบ
ชวง (Interval Scale) การใหคะแนนมีเกณฑดังนี้ 

 
 คะแนน ระดับคาคะแนน 
  5 คุมคา/พอใจ/ดีกวา/สูงกวาเปนอยางมาก 
  4 คุมคา/พอใจ/ดีกวา/สูงกวามาก 
  3 เฉย ๆ  
  2 ไมคุมคา/พอใจ/ดีกวา/สูงกวา 
  1 ไมคุมคา/พอใจ/ดีกวา/สูงกวาเปนอยางมาก 
  

เมื่อรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถี่แลว ใชคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมาพิจารณา
ระดับความถี่ ซึ่งมีหลักเกณฑการพิจารณาดังนี้ สูตรการคํานวณระดับการใชคะแนนเฉลี่ยในแตละ
ระดับช้ัน โดยใชสูตรการคํานวณชวงความกวางของช้ัน (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29) ดังนี้ 
 
ความกวางของช้ัน ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 
     จํานวนช้ัน 
   =  5 – 1  
      5 
   = 0.8 
 
เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพอใจใน
ระดับมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพอใจใน
ระดับมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพอใจใน
ระดับปานกลาง 
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 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพอใจใน
ระดับนอย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพอใจใน
ระดับนอยที่สุด 
 

สวนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
ประกอบดวย ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ความถี่ใตอปในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
มูลคาในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน ซื้อที่ไหน เปนคําถามแบบปลายเปด ใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทมาตรอัตราสวน (Ratio Scale) สวนคําถามผลิตภัณฑไคโตรซานที่ใชบอยที่สุด บุคคลที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ เปนคําถามปลายปด (Close-end response question) โดยเปนการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และความต้ังใจที่จะซ้ือไคโตรซานในอนาคต เปน
การวัดขอมูลประเภทใชคําถามปลายปด แบบ Semantic Differential Scale โดยพิจารณาขอมูล
แบบชวง (Interval Scale) 

 
สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล จํานวน 6 ขอ ไดแก เพศ อายุ   

สถานภาพ ระดับการศึกษา การศึกษา รายไดตอเดือน และภูมิลําเนา เปนแบบสอบถามปลายปด 
(Close-ended response question) 

 ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ไดแก เพศ
ชาย เพศหญิง 

 ขอที่ 2 อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended response question) โดย
ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยมีเกณฑในการคํานวณอายุดังนี้  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืน ๆ.  2548: 195) 

สํามะโนการเกษตร พ.ศ. 2546 ทั่วราชอาณาจักร สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวง
เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารเกษตรกรสามารถทําเกษตรไดต้ังแตอายุ 15 – 75 ป โดยการ
กําหนดวิจัยคร้ังนี้จึงไดใชชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑในการกําหนดชวงอายุโดยแบงเปน 5 ชวง 

 
ความกวางของอัตรภาคชั้น = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 
     จํานวนช้ัน 
ชวงอายุ  =  75 – 15 = 12  
 5  
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 1. 15 – 26  ป 
 2. 27 – 39  ป 
 3. 40 – 51  ป 
 4. 52 – 63  ป 
 5. 64 ปข้ึนไป 
 
ขอที่ 3 สถานภาพ เปนแบบสอบถามประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ไดแก โสด 

สมรส หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 
 
ขอที่ 4 ระดับการศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended response 

questionโดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
1. มัธยมตอนตน 
2. มัธยมปลาย/ปวช. 
3. ปวส./อนุปริญญา 
4. ปริญญาตรี 
5. สูงกวาปริญญาตรี 

 
ขอที่ 5 รายไดเฉล่ียตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended response 

question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 
การกําหนดรายไดเฉล่ียตอเดือนข้ันตํ่าคํานวณจากอัตราคาจางข้ันตํ่า เปนเงินวันละ 215 

บาท (กระทรวงแรงงาน และสวัสดิการสังคม) เทากับ 215 x 30 วัน ผูวิจัยจึงใชชวงรายไดเฉล่ียตอ
เดือนอยูต้ังแต 6,000 – 36,000 บาท เปนเกณฑในการกําหนดชวงรายไดเฉลี่ยตอเดือนโดยแบง
ออกเปน 5 ชวงดังนี้ 

 
ความกวางของอัตรภาคชั้น = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 
     จํานวนช้ัน 
 
ชวงอายุ  =  36,000 – 6,000 = 5,000 บาท  
    6  
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 1. 6,000 – 10,999 บาท 
 2. 11,000 – 15,999 บาท 
 3. 16,000 – 20,999 บาท 
 4. 21,000 – 25,999 บาท 
 5. 26,000 – 31,999 บาท 
 6. 32,000 บาทข้ึนไป 
ขอที่ 6 ภูมิลําเนา เปนแบบสอบถามประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) แบงเปน 

1. กรุงเทพมหานคร 
2. ภาคเหนือ  ระบุจังหวัด........................................... 
3. ภาคกลาง  ระบุจังหวัด........................................... 
4. ภาคตะวันออก  ระบุจังหวัด........................................... 
5. ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  ระบุจังหวัด........................................... 
6. ภาคตะวันตก  ระบุจังหวัด.......................................... 
7. ภาคใต  ระบุจังหวัด........................................... 
 

4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
การวิจัยในคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยมุงศึกษากล

ยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มีตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรซ่ึงผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับงานวิจัย เพื่อนํามาวิเคราะหจาก 2 แหลง 
ดังนี้ 

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากาการใชแบบสอบถามเก็บ
ขอมูลจากกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน โดยมีข้ันตอนการดําเนินงานดังนี้ 

1.1 ขอจดหมายจากบัณฑิตวิทยาลัยเพื่อขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
1.2 หลังจากไดรับการอนุมัติ ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวน

เกษตรกรที่จะตอบแบบสอบถาม 
1.3 นําแบบสอบถามและเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามดวยตัวผูวิจัยเอง ภายใน 4

สัปดาห 
1.4 ผูวิจัยคัดเลือกเฉพาะแบบสอบถามที่ตอบครบทุกขอ 
1.5 ผูวิจัยนําแบบสอบถามมาตรวจใหคะแนน แลวนําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติ 
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2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผูรวม
รวมไว ดังนี้ 

2.1 หนังสือวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ และรายงานการวิจัยที่เกี่ยวของ 
2.2 วารสารตาง ๆ  
2.3 ขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
 

5 การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
5.1 การจัดกระทําขอมูล 

 การศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดจัดกระทําขอมูลที่ไดมาประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS/PC (Statistical Package for the Social Sciences/Personal Computer plus) (กัลยา วา
นิชยบัญชา. 2538) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

1. การตรวจสอบขอมูล (Checking) ผูวิจัยตรวจสอบดูความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกเพื่อใหไดแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบที่
สมบูรณครบตามจํานวนที่ระบุไว 

2. การบันทึกขอมูลลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส
ตามที่ไดกําหนดไวสําหรับแบบสอบถามที่เปนแบบปลายปด (Close-ended) สวนแบบสอบถามที่
เปนปลายเปด (Open-ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส โดยลงในแบบ
บันทึกขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรตามลําดับ 

3. ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 
4. การประมวลผลขอมูลที่ลงรหัสแลว โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทาง

สังคมศาสตร SPSS (Statistical Package for the Social Sciences)  

5.2 การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคและสมมติฐานดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก 
1.1 ขอมูลทั่วไปของเกษตรกร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได

เฉล่ีย และภูมิลําเนา วิเคราะหและอธิบายขอมูลของกลุมตัวอยางเปน คารอยละ คาเฉลี่ย 
1.2 นําขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร มา

หาคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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1.3 นําขอมูลกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตรไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด วิเคราะหโดยการหาคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  

1.4 นําขอมูลความพึงพอใจที่มีตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ไดแก 
ความคุมคากับการจายเงิน ความพึงพอใจโดยรวม การเปรียบเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน การ
รับรูเมื่อเทียบกับความคาดหวัง วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

2. การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปนสถิติที่ใชในการ
ทดสอบสมมติฐาน ซึ่งสมมติฐานของการวิจัยคร้ังนี้เลือกใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  
 2.1 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 เกษตรกรที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน และภูมิลําเนา แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน 
  สถิติ Independent t-test เพื่อทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมประชากร 
2 กลุม ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ดานเพศ 
  สถิติ One-way Analysis of Variance เพื่อทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของ
ประชากรมากกวา 2 กลุม ไดแก ดานอายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน และภูมิลําเนา 
กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบเปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุม
ประชากร 
 2.2 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 กลยุทธทางการตลาด มีความสัมพันธ กับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน 
 2.3 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจโดยรวม มีความสัมพันธ กับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน 
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6.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
1. การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก คา

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) มา
วิเคราะห  

1.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) (เตือนจิตต  จิตตอารี. 1999: 236)  

สูตร  P  =       

โดย  P แทนคาสถิติรอยละ 

   แทนคาความถี่ในการปรากฎของขอมูล 
   คาของขอมูล หรือคะแนน 
   ขนาดของกลุมตัวอยาง  

1.2 คาเฉลี่ยเลขาคณิต (Mean) (Arithmetic mean หรือใชสัญลักษณ  x ) (ชูศรี  
วงศรัตนะ. 2541: 66)    

สูตร          =          
เมื่อ                  แทน       คาคะแนนเฉล่ีย 
                             แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

              แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

1.3 คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) โดยใชสูตร 
(ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 65) 

 S.D. =   
                 

โดยที่  S.D. = คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
   = ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
               = ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 
   = จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
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2. สถิติที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 การทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามมาคํานวณหาคาความเชื่อมั่น โดยใชสูตรหา

คาสัมประสิทธแอลฟา (  - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ใชสูตร (กัลยา วานิชย
บัญชา. 2546: 449 – 450) 
 สัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha เปนคาที่ใชความเช่ือถือได หรือเปนคาที่ใชวัดความ
สอดคลองภายในของคําตอบสัมประสิทธิ์ Alpha ที่ไดรับความนิยมมาก เพราะไมตองวัด 2 คร้ัง 
หรือไมตองมีการแบงคร่ึง โดย คา Cronbach’s Alpha เปนคาที่เกิดจากคาเฉล่ียของสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธของคําถามทุกคําถาม โดยที่ 

           Cronbach’s Alpha    =        
         
           =  จํานวนคําถาม 
    

    = คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 
      ตาง ๆ 

   = คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 

 ในกรณีที่มีการ Standardized แตละคําถาม คา Cronbach’s Alpha จะกลายเปน 

    

 Cronbach’s Alpha   =          k r 
      1 + (k-1) r 
  r  =   คาเฉลี่ยของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวาง 
      คําถามตาง ๆ 
 

3. สถิติสําหรับการทดสอบสมติฐาน 

3.1 เปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยการ
ทดสอบคา t-test เม่ือทดสอบความแปรปรวนของประชากรกลุมที่1 และกลุมที่ 2 ใช t-test (ชูศรี 
วงศรัตนะ. 2541: 165) 
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กรณีความแปรปรวนของกลุมตัวอยางเทากัน (S2
1 = S2

2) ใชสูตร 
 

   =  

        เมื่อ  แทน คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบคาวิกฤตจาการแจงแจงแบบ t –Test 
   เพื่อทราบความมีนัยสําคัญ 
  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมที่ 1 
  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมที่ 2 
  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
  แทน จํานวนตัวอยางในกลุมตัวอยางกลุมที่ 1 
  แทน จํานวนตัวอยางในกลุมตัวอยางกลุมที่ 2 

 กรณีความแปรปรวนของกลุมตัวอยางไมเทากัน (S1
2  S2

2) ใชสูตร 

  

  

  

เมื่อ   แทน  คาความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2 กลุม 
 แทน คาเฉลี่ยกลุมตัวอยางที่ 1 

  แทน คาเฉลี่ยกลุมตัวอยางที่ 2 
   แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
   แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
   แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
          แทน องศาอิสระ (Degree of Freedom) 

 = 

โดยท่ี   = 
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3.2 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
เพื่อใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 (อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน) โดยใชสูตร F – 
test  (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 249) ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มีมากกวา 2 
กลุม  โดยใชสูตร ดังนี้ 

   F =   

 เมื่อ  F     แทน คาแจกแจงที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
    แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  

(Mean Square between Groups) 
     แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม  

(Mean Square within Groups) 
     แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม  
     (k-1), ภายในกลุม (n-k) 

กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความแตกตางเปน
รายคู ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 
333) 

                                                   LSD =  

โดยที่     

      
  
 เมื่อ  LSD แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับ 

   ประชากร กลุมที่ i และ j 
    แทน  คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะหความ 
     แปรปรวน 

   แทน  จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
   แทน จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 

  แทน คาความเช่ือมั่น 
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3.3 ใชคา Brown-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
(Hartung. 2001: 300) มีสูตรดังนี้ 

 
                        

 เมื่อ  β  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
 MSB แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  
  (Mean Square between group) 
 MSw แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
 (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
 K แทน  จํานวนกลุมของตัวอยาง 
 ni แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
 N แทน  ขนาดของประชากร 
 S1

2 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
 

กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบเปนราย
คู เพื่อดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห. 2543: 116) มีสูตรดังนี้ 

 

         

   
เมื่อ    แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
   แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
    (Mean Square within group) สําหรับ Brown-Forsythe 
    แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 

 แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 

 แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i 
   แทน จํานวนตัวอยางของกลุม j 
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3.4 สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment 
correlation coefficient) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ใชหาคาความสัมพันธตัวแปรสองตัวที่
เปนอิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด เพื่อใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 (กัลยา 
วานิชยบัญชา. 2545: 311-312) ดังนี้ 

 

 
 

เมื่อ   แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

   แทน ผลรวมของคะแนน Y 

   แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 

  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 

  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 

    แทน จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 

โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1< r < 1 ความหมายของ (กัลยา วา
นิชยบัญชา. 2544: 437) 

1. ถาคา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม คือ ถา X 
เพิ่ม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพิ่ม 

2. ถาคา r เปนบวก แสดงวา  X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X 
เพิ่ม Y จะเพิ่มดวย แตถา X ลด Y จะลดดวย 

3. ถาคา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และ
มีความสัมพันธกันมาก 

4. ถาคา r มีคาเขาใกล -1 แสดงวา X และ  Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
และมีความสัมพันธกันมาก 

5. ถาคา r เทากับ 0 แสดงวา X และY ไมมีความสัมพันธกัน 

6. ถาคา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอย และมีคาระดับ
ความสัมพันธของสหสัมพันธ (Salkind. 2000: 208) 



81 
 

คาระดับความสัมพันธ    ระดับความสัมพันธ 

0.81 – 1.00    สูงมาก 

0.61 – 0.80    คอนขางสูง 

0.41 – 0.60    ปานกลาง 

0.21 – 0.40    คอนขางตํ่า 

0.01 – 0.20     ตํ่ามาก 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยเร่ือง กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรผูวิจัยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (The Statistical 
Package for the Social Sciences) for Windows Version 11.5 ประมวลผลวิเคราะหขอมูลและ
ไดกําหนดสัญลักษณที่ใชแทนความหมายของขอมูลและการแปลผล ดังนี้ 
 n  แทน  จํานวนเกษตรกรที่ใชผลิตภัณฑไคโตซานท่ีเปนกลุมตัวอยาง 

  แทน  คาคะแนนเฉล่ีย (Mean) 
 S.D. แทน  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t แทน  คาที่ใชพิจารณา t - Distribution 
 F แทน  คาที่ใชพิจารณา F – Distribution 

df แทน  ชั้นของความเปนอิสระ (degree of Freedom) (ในตาราง F-test) 
 SS แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Sum of Squares) 
 M.S. แทน  คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 Prob. แทน  คาความนาสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 r แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 Sig.2 tailed แทน  ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 H0 แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1 แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

* แทน  คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ** แทน  คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูล ของการวิจัยได
วิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยเรียงลําดับหัวขอเปน 5 ตอน 
ดังตอไปนี้ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล ของผูตอบแบบสอบถามที่ เกษตรกรที่
ใชผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด 
รายไดเฉล่ียตอเดือน ภูมิลําเนา 
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 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน 
ดานราคาของไคโตซาน ดานชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน และดานการสงเสริม
การตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซานท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร  
 ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ของ
ผูตอบแบบสอบถาม 

  ตอนท่ี 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล ของเกษตรกรที่ใชผลิตภัณฑไค

โตซานในภาคการเกษตร จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน ภูมิลําเนา โดยแจกแจงจํานวน คารอยละ ดังนี้ 

ตาราง 2 จํานวนและคารอยละของขอมูลทั่วไปของเกษตรกรที่ตอบแบบสอบถาม  

 

ขอมูลทั่วไปของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ   
          ชาย 254 63.5 
          หญิง 146 36.5 

รวม 400 100.0 

อายุ   
           15 – 26 ป 10 2.5 

           27 – 39 ป 67 16.8 
           40 – 51 ป 171 42.7 

           52 – 63 ป 122 30.5 

           64 ปข้ึนไป 30 7.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง2 (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไปของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
สถานภาพ   
            โสด 72 18.0 
            สมรส/อยูดวยกัน 291 72.8 
            หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 37 9.2 
รวม 400 100.0 

ระดับการศึกษาสูงสุด 

            มัธยมตน 149 37.2 
            มัธยมปลาย/ปวช. 83 20.8 
            ปวส./อนุปริญญา 45 11.3 
            ปริญญาตรี 105 26.2 
            สูงกวาปริญญาตรี 18 4.5 
รวม 400 100.0 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

            6,000 – 10,999 บาท 155 38.7 
            11,000 – 15,999 บาท 82 20.5 
            16,000 – 20,999 บาท 50 12.5 
            21,000 – 25,999 บาท 20 5.0 
            26,000 – 31,999 บาท 35 8.8 
            32,000 บาทข้ึนไป 58 14.5 
รวม 400 100.0 
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ตาราง2 (ตอ) 
 

  

ขอมูลทั่วไปของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 
ภูมิลําเนา 

            กรุงเทพมหานคร 8 2.0 
            ภาคเหนือ 103 25.7 
            ภาคกลาง 70 17.5 
            ภาคตะวันออก 38 9.5 
            ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 82 20.5 
            ภาคตะวันตก 23 5.8 
            ภาคใต 76 19.0 
รวม 400 100.0 

 ผลจากตาราง 2 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน 
จําแนกตัวแปรไดดังนี้ 

 ดานเพศ แสดงใหเห็นวาเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศชาย
จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.5 และเพศหญิงจํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 

 ดานอายุ แสดงใหเห็นวาเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 40 - 51ป 
จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.7 รองลงมาคือ อายุ 52 - 63 ป จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 
30.5 อายุ 27 - 39 ป จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.8 อายุ 64 ปข้ึนไป จํานวน 30 คน คิดเปน
รอยละ 7.5 และ อายุ 15 – 26ป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 ตามลําดับ 

 สถานภาพ แสดงใหเห็นวาเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพ 
สมรส/อยูดวยกัน จํานวน 291 คน คิดเปนรอยละ 72.8 รองลงมาคือ โสด จํานวน 72 คน คิดเปน
รอยละ 18.0 และ สถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.2 

 ระดับการศึกษาสูงสุด แสดงใหเห็นวาเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
การศึกษาในระดับ มัธยมตน จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.2 รองลงมาคือระดับปริญญาตรี 
จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.2 ระดับมัธยมปลาย/ปวช.จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 
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ระดับปวส./อนุปริญญา จําวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และระดับสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 18 
คน คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ  

 รายไดเฉลี่ยตอเดือน แสดงใหเห็นวาเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มี
รายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 10,999 บาท จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.7 รองลงมามี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 11,000 – 15,999 บาท จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 รายไดเฉล่ียตอ
เดือน 32,000 บาทข้ึนไป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 16,000 – 
20,999 บาท จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 26,000 – 31,999 บาท มี
จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 และรายไดเฉล่ียตอเดือน 21,000 – 25,999 บาท มีจํานวน 20 
คน คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ 

 ภูมิลําเนา แสดงใหเห็นวาเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีภูมิลําเนาใน
ภาคเหนือ จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.7 รองลงมามีภูมิลําเนาใน ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ภูมิลําเนาในภาคใต จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 
ภูมิลําเนาในภาคกลาง จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 ภูมิลําเนาในภาคตะวันออก จํานวน 38 
คน คิดเปนรอยละ 9.5 ภูมิลําเนาในภาคตะวันตก จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 และใน
กรุงเทพมหานคร จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ตามลําดับ 

 เนื่องจากอันตรภาคช้ันของขอมูลดาน อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด รายไดเฉล่ียตอเดือน 
และภูมิลําเนาของผูตอบแบบสอบถาม มีความถี่คอนขางตํ่า ดังนั้นผูวิจัยไดทําการรวมชั้นใหมเพื่อ
เปนการใชในการทดสอบสมมติฐานดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 



87 
 

 

ตาราง 3 จํานวนและคารอยละของขอมูลทั่วไปที่จัดกลุมใหมของเกษตรกรที่ตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลทั่วไปของเกษตรกรที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ   
          ตํ่ากวาหรือเทากับ 39ป 77 19.3 

          40 – 51 ป 171 42.7 

          52 ปข้ึนไป 152 38.0 

รวม 400 100.0 

ระดับการศึกษาสูงสุด   
          มัธยมตน 149 37.3 
          มัธยมปลาย /ปวช./ปวส/อนุปริญญา 128 32.0 
         ต้ังแตปริญญาตรีข้ึนไป 123 30.7 

รวม 400 100.0 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
          6,000 – 15,999 บาท 237 59.2 
          16,000 – 25,999 บาท 70 17.5 
          26,000 บาทข้ึนไป 93 23.3 

รวม 400 100.0 

ภูมิลําเนา   
          กรุงเทพ ฯ/ภาคกลาง 78 19.5 
          ภาคเหนือ 103 25.7 
          ภาคตะวันออก/ภาคตะวันตก 61 15.3 
          ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 82 20.5 
          ภาคใต 76 19.0 

รวม 400 100.0 

 ผลจากตาราง 3 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลกรณียุบชั้นของผูตอบแบบสอบถาม
จํานวน 400 คน จําแนกตัวแปรไดดังนี้ 
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 อายุ เกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุ 40 – 51 ป จํานวน 171 คน คิดเปน
รอยละ 42.7 รองลงมามีอายุ 52 ปข้ึนไป จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0 และอายุตํ่ากวา/
เทากับ 39 ป จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 

 ระดับการศึกษาสูงสุด ของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีระดับการศึกษา 
มัธยมตน จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 รองลงมาคือ มัธยมปลาย/ปวช./ปวส./อนุปริญญา 
จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.0 และระดับการศึกษา ปริญญาตรี / สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 
152 คน คิดเปนรอยละ 30.7 

  รายไดเฉลี่ยตอเดือน ของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอ
เดือน 6,000 – 15,999 บาท จํานวน 237 คน คิดเปนรอยละ 59.2 รองลงมาคือ มีรายได 26,000 
บาทข้ึนไป จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3 และมีรายได 16,000 – 25,999 บาท จํานวน 70 
คน คิดเปนรอยละ 17.5  

 ภูมิลําเนา ของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีภูมิลําเนาอยูในภาคเหนือ 
จํานวน 103 คนคิดเปนรอยละ 25.7 รองลงมาคือภูมิลําเนาในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จํานวน 
82 คน คิดเปนรอยละ 82.0 ภูมิลําเนาในกรุงเทพมหานคร/ภาคกลาง จํานวน 78 คน คิดเปนรอย
ละ 19.5 ภูมิลําเนาในภาคใตจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 และภูมิลําเนาในภาคตะวันออก/
ภาคตะวันตก จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.3 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด ที่มีตอพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย  

ตาราง 4 คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยุทธทางการตลาด ที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 

ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาด รวมรายดาน 

ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาด  S.D. ระดับความคิดเห็น 

ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน 4.36 .480 ดีมาก 
ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน 3.80 .572 ดี 
ดานชองทางการจัดจําหนายไคโตซาน 3.89 .602 ดี 
ดานการสงเสริมการตลาดของไคโตซาน 4.10 .485 ดี 

รวม 4.04 .353 ดี 
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 ผลจากตาราง 4 การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคเกษตรโดยรวมมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.04 เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวา 

 ในดานผลิตภัณฑของไคโตซาน เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นใน
ระดับดีมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.36 รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไค
โตซานเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในระดับดี โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.10 
ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซานเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็นในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซานเกษตรกร
ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ตามลําดับ 

ตาราง 5 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานผลิตภัณฑไคโตซาน 

 

ดานผลิตภัณฑไคโตซาน  S.D. ระดับความคิดเห็น 

ทานคิดวาผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาที่มีคุณภาพที่
ดี 

4.39 .599 ดีมาก 

ทานคิดวาผลิตภัณฑไคโตซานมีความหลากหลายดาน
สินคาเกษตร 

4.21 .619 ดีมาก 

ทานเชื่อมั่นในสินคาเกษตรที่ผลิตจากไคโตซาน 4.44 .654 ดีมาก 
ผลิตภัณฑไคโตซานปลอดภัยไรสารพิษอยางแนนอน 4.45 .639 ดีมาก 
ผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาที่ใชแลวไดผลผลิตทาง
การเกษตรดี 

4.40 .613 ดีมาก 

ผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาทางการเกษตรที่ดีที่สุด
ในปจจุบัน 

4.28 .685 ดีมาก 

รวม 4.36 .480 ดีมาก 

  

 ผลจากตาราง 5 การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคเกษตร ดานผลิตภัณฑไคโตซานโดยรวมอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 
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เม่ือพิจารณารายขอพบวา เกษตรกรผูที่ตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ยระดับความคิดเห็นในระดับดี
มาก คือ ผลิตภัณฑไคโตซานปลอดภัยไรสารพิษอยางแนนอน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 รองลงมาคือ 
ทานเชื่อมั่นในสินคาเกษตรที่ผลิตจากไคโตซาน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.44 ผลิตภัณฑไคโตซานเปน
สินคาที่ใชแลวไดผลผลิตทางการเกษตรดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 ผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาที่มี
คุณภาพที่ดี มีคาเฉล่ียเทากับ 4.39 ผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาทางการเกษตรที่ดีที่สุดใน
ปจจุบัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 และผลิตภัณฑไคโตซานมีความหลากหลายดานสินคาเกษตร มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.21 ตามลําดับ 

 
ตาราง 6 คาเฉล่ียและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน 
 

ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน  S.D. ระดับความคิดเห็น 

ราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมีความเหมาะสม
กับคุณภาพผลิตภัณฑ 

3.89 .371 ดี 

ผลิตภัณฑไคโตซานมีราคาที่ตํ่ากวาผลิตภัณฑ
ในประเภทเดียวกัน 

3.71 .740 ดี 

ผลิตภัณฑไคโตซานแตละประเภทมีราคาที่
เหมาะสม 

3.83 .659 ดี 

รวม 3.80 .572 ดี 

  
 ผลจากตาราง 6 การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคเกษตร ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซานโดยรวมอยูในระดับดี มีคาเฉล่ียเทากับ 
3.80 เมื่อพิจารณารายขอพบวา คาเฉล่ียเกษตรกรผูที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นใน
ระดับดี โดยราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมีความเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียมาก
ที่สุดเทากับ 3.89 รองลงมาคือผลิตภัณฑไคโตซานแตละประเภทมีราคาที่เหมาะสม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.83 และผลิตภัณฑไคโตซานมีราคาที่ตํ่ากวาผลิตภัณฑในประเภทเดียวกัน มีคาเฉล่ีย
เทากับ 3.71 ตามลําดับ 
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ตาราง 7 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน 

 

ชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน  S.D. ระดับความคิดเห็น 

ท านสามารถซื้ อผ ลิต ภัณฑ ไค โตซาน ได ง าย  และ
สะดวกสบาย 

3.97 .735 
ดี 

การจัดสงสินคาของผลิตภัณฑไคโตซานเปนไปอยาง
รวดเร็ว 

3.82 .760 
ดี 

จุดบริการในกาซื้อผลิตภัณฑไคโตซานครอบคลุมทั่ว
ประเทศ 

3.74 .775 
ดี 

มีความสะดวกในการส่ังซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานกับตัวแทน
จําหนาย 

4.03 .689 
ดี 

รวม 3.89 .602 ดี 

  
 ผลจากตาราง 7 การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคเกษตร ดานชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑไคโตซานโดยรวมอยูในระดับดี โดยมี
คาเฉล่ียเทากับ 3.89 เมื่อพิจารณารายขอพบวา คาเฉล่ียเกษตรกรผูที่ตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นในระดับดีโดย ความสะดวกในการสั่งซื้อผลิตภัณฑไคโตซานกับตัวแทนจําหนาย มี
คาเฉลี่ยมากที่สุดเทากับ 4.03 รองลงมาคือทานสามารถซื้อสินคาไดงาย และสะดวกสบาย มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.97 การจัดสงสินคาของผลิตภัณฑไคโตซานเปนไปอยางรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.82 และจุดบริการในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานครอบคลุมทั่วประเทศ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 
ตามลําดับ 
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ตาราง 8 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 

 

ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภณัฑไคโตซาน  S.D. ระดับความคิดเห็น 

มีการใหสวนลดจากยอดขายของบริษัทที่ จํ าหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซาน 

4.05 .701 ดี 

บริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานมีการสงเสริมการขาย
เหมาะสม เชนการแถมสินคา การใหสวนลด ฯลฯ 

4.08 .716 ดี 

การโฆษณาผานทางเว็บไซดของบริษัทที่ จํ าหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซานทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารมากข้ึน 

4.17 .667 ดี 

การขายตรงแบบ MLM เปนการกระตุนใหทานซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานมากข้ึน 

4.11 .638 ดี 

รวม 4.10 .485 ดี 

  
 ผลจากตาราง 8 การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคเกษตร ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซานโดยรวมอยูในระดับดี โดย
มีคาเฉล่ียเทากับ 4.10 เม่ือพิจารณารายขอพบวา คาเฉล่ียเกษตรกรผูที่ตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นในระดับดีโดย การโฆษณาผานทางเว็บไซดของบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน
ทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารมากข้ึน มีคาเฉล่ียมากที่สุดเทากับ 4.17 รองลงมาคือการขายตรง
แบบ MLM เปนการกระตุนใหทานซื้อผลิตภัณฑไคโตซานมากข้ึน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 บริษัทที่
จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานมีการสงเสริมการขายเหมาะสม มีคาเฉล่ียเทากับ 4.08 และการให
สวนลดจากยอดขายของบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05   
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ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผลิตภัณฑไคโตซาน ที่
มีตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร  

ตาราง 9 คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจของผลิตภัณฑไคโตซาน ที่มีตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร  

 

ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน  S.D. ระดับความคิดเห็น 

การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานแตละคร้ังมีความคุมคา
กับการจายเงินของทาน 

4.41 .687 คุมคามากที่สุด 

ความพึงพอใจโดยรวมของทานในการซื้อผลิตภัณฑ
ไคโตซานในแตละคร้ัง 

4.35 .681 พอใจมาก 

การประเมินผลิตภัณฑไคโตซานเมื่อเทียบกับสินคา
ประเภทเดียวกัน 

4.45 .631 ดีกวาเปนอยางมาก 

การรับรูคุณภาพผลิตภัณฑไคโตซานเมื่อเทียบกับ
ความหวังของทาน 

4.32 .631 สูงกวาเปนอยางมาก 

รวม 4.38 .558 พึงพอใจมากท่ีสุด 

 ผลจากตาราง 9 การวิเคราะหความพึงพอใจที่มีตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคเกษตร ดานความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซานในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 
4.38 เมื่อพิจารณารายขอพบวา การประเมินผลิตภัณฑไคโตซานเมื่อเที่ยบกับสินคาประเภท
เดียวกัน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.45 รองลงมาคือ การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานแตละคร้ังมีความคุมคา
กับการจายเงินของทาน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.41 ความพึงพอใจโดยรวมของทานในการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในแตละคร้ัง มีคาเฉล่ียเทากับ 4.35 และ การรับรูคุณภาพผลิตภัณฑไคโตซาน
เมื่อเทียบกับความคาดหวังของทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
เกษตร ของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง10 แสดงคาตํ่าสุด คาสูงสุด คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของระยะเวลาในการใช

ผลิตภัณฑไคโตซาน 
 

 คาสูงสุด คาตํ่าสุด Mean SD. 
ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมานานกี่ป 10 1 2.47 1.812 

จากตาราง 10 แสดงคาตํ่าสุด คาสูงสุด คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของ
ระยะเวลาการใชผลิตภัณฑไคโตซาน พบวาเกษตรกรสวนใหญมีระยะเวลาที่ใชผลิตภัณฑไคโต
ซานโดยเฉล่ีย 2.47 ป ตํ่าสุดที่ 1 ป และสูงสุดที่ 10 ป 
 
ตาราง 11 แสดงคาตํ่าสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความถี่ในการใช

ผลิตภัณฑไคโตซาน (คร้ัง/ป) 
 

 คาสูงสุด คาตํ่าสุด Mean SD. 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ 
(คร้ัง/ป) 

300 1 11.28 30.432 

จากตาราง 11 แสดงคาตํ่าสุด คาสูงสุด คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความถี่
ตอปในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน พบวาเกษตรกรสวนใหญมีความถี่ในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน  
โดยเฉล่ียประมาณ 11 คร้ัง/ป ตํ่าสุดที่ 1 คร้ัง/ป และสูงสุดที่ 300 คร้ัง/ป 
 
ตาราง 12 แสดงคาตํ่าสุด คาสูงสุด คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของมูลคาในการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซาน 
 

 คาสูงสุด คาตํ่าสุด Mean SD. 
มูลคาในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
เฉล่ียตอคร้ังประมาณ (บาท) 

500,000 100 18230 44230.251 
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จากตาราง 12 แสดงคาตํ่าสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของมูลคาใน
การซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน พบวาเกษตรกรสวนใหญมีมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ 
18,230 บาท ตํ่าสุดที่ 100 บาท และสูงสุดที่ 500,000 บาท 
 
ตาราง 13 จํานวน และ คารอยละของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร จํานวนคน รอยละ 

4. ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานจากท่ีใด   
จุดบริการ 172 43.0 
ตัวแทนจําหนาย 158 39.5 
รานคา 24 6.0 
บริษัท 46 11.5 

รวม 400 100.00 

5. ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานชนิดใดบอยท่ีสุด   
ไคโตซานพืช 331 82.7 
ไคโตซานสัตว 69 17.3 

รวม 400 100.00 

6. บุคคลที่มอิีทธิพลตอทานในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑไคโตซานมากที่สดุ 
เพื่อน 71 17.7 
ผูนําทีม 148 37.0 
ส่ือโฆษณา 16 4.0 
ตัวเอง 165 41.3 

รวม 400 100.00 

 จากตาราง 13 แสดงพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ของเกษตรกร
ผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้จํานวน 400 คน จําแนกตัวแปรไดดังนี้ 

ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานจากที่ใด พบวาเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานจากจุดบริการมีจํานวน172 คน คิดเปนรอยละ 43.0 รองลงมาคือตัวแทน
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จําหนายจํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 บริษัทมีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 รานคา
มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานชนิดใดบอยท่ีสุด พบวา เกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญมีการใชไคโตซานพืชจํานวน 331 คน คิดเปนรอยละ 82.7 และไคโตซานสัตวจํานวน 69 
คน คิดเปนรอยละ 17.3 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานมากท่ีสุด พบวา 
เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยตัวเอง จํานวน 165 คน คิด
เปนรอยละ 41.3 รองลงมาคือผูนําทีม มีจํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 เพื่อน 71 คน คิดเปน
รอยละ 17.7 และ ส่ือโฆษณามีจํานวน 16 คิดเปนรอยละ 4.0 
 
ตารางที่ 14 แสดงคาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความต้ังใจที่จะซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน

อีก 1 ปขางหนา 
 

 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน  S.D ระดับความต้ังใจ 
ความต้ังใจซื้อผลิตภัณฑไคโตซานอีก 1 ป
ขางหนา 

4.87 .460 ซื้อแนนอน 

จากตาราง 14 แสดงคาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้งใจที่จะซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานอีก 1 ปขางหนา พบวาความต้ังใจที่จะซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานอีก 1 ปขางหนา
มีการซื้อในระดับซ้ือแนนอนโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.87 
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ตอนท่ี 5 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานจํานวน 3 ขอ 
ดังนี้ 

 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา
สูงสุด รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคเกษตรแตกตางกัน  

 สมมติฐานที่ 1.1 เกษตรกรมีเพศท่ีแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุม
เปนอิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 
 ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
 H0: เกษตรกรมีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือไคโตซานในภาคการเกษตรไม
แตกตางกัน 
 H1: เกษตรกรมีเพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อไคโตซานในภาคการเกษตรแตกตาง
กัน 
 โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอนโดยใช Levene’s test ซึ่ง
ต้ังสมมติฐาน ดังนี ้
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95 % จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดังตาราง 15 
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน
ระยะเวลาในใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ 
และดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามเพศ 

 

 

จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแปรปรวน พบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตรในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Probability (prob.) 
เทากับ 0.832 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 

พฤติกรรมการ
ซื้อไคโตซาน 

Levene's 
Test for 

Equality of 
Variances 

   t-test for Equality of Means 

F Sig. เพศ n     S.D. t df P 

ทานใช
ผลิตภัณฑไคโต
ซานมาแลวก่ีป 

Equal 
variances 
assumed 

.045 .832 
ชาย 
หญิง 

254 
146 

2.44 
2.50 

1.786 
1.682 

 
-.293 
 

 
398 

 

 
.770 

 
  Equal 

variances 
not assumed 

           

ทานซื้อ
ผลิตภัณฑไคโต
ซานประมาณ 

(คร้ัง/ป) 

Equal 
variances 
assumed 

3.119 .078 
ชาย 
หญิง 

254 
146 

12.22 
9.64 

35.605 
18.225 

.818 
 

398 
 

.414 

 Equal 
variances 

not assumed 
           

มูลคาการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโต
ซานเฉล่ียคร้ัง
ละ(บาท) 

Equal 
variances 
assumed 

.206 .650 
ชาย 
หญิง 

254 
146 

18055.91 
18532.88 

51777.59 
26558.44 

-.104 
 

398 
 

.917 
 

  Equal 
variances 

not assumed 
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(H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญิงไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ที่ระดับ 0.05 จึงทดสอบความแตกตางแบบ t-test กรณี Equal variance assumed 
 ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Probability (prob.) เทากับ 
0.078 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญิงไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ 0.05 จึงทดสอบความแตกตางแบบ t-test กรณี Equal variance assumed 

ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Probability (prob.) เทากับ 0.650 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
คาความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญิงไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 จึง
ทดสอบความแตกตางแบบ t-test กรณี Equal variance assumed 

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางดานเพศของเกษตรกร กับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน โดยใชสถิติ
การทดสอบ Independent t – test เม่ือพิจารณาคา Probability (p) เทากับ 0.770 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เกษตรกร
ที่เพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานทานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน  โดยใชสถิติการทดสอบ 
Independent t – test เมื่อพิจารณาคา Probability (p) เทากับ 0.414 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เกษตรกรที่เพศ
แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานเฉล่ีย โดยใชสถิติการทดสอบ Independent t – 
test เม่ือพิจารณาคา Probability (p) เทากับ 0.917 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เกษตรกรที่เพศแตกตางกันมีพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.2 เกษตรกรท่ีมีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคเกษตรแตกตางกัน  
 อายุตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ไดแก  ดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน และดาน
มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ไมแตกตาง
กัน 
 H1 : อายุที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เช่ือมั่น95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละ
กลุมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซึ่ง
ต้ังสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0 : คาความแปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
แสดงดังตาราง 16 
 
ตาราง 16 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน LeveneStatistic df1 df2 Prob. 
ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป .090 2 397 .914 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) .505 2 397 .604 
มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานเฉล่ียคร้ังละ(บาท) .172 2 397 .842 
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  จากตาราง 16 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ พบวาดานระยะเวลา
ในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.914 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมอายุแตละกลุมมีความแปรปรวนไม
แตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.604 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมอายุ
แตละกลุมมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.842 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมอายุแตละ
กลุมมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน

ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน และ
ดาน มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามอายุ 

 

พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานใน

ภาคเกษตร 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ทานใชผลิตภัณฑไคโต
ซานมาแลวกี่ป 

ระหวางกลุม 2 4.83 2.419 
.736 .480 

ภายในกลุม 397 1304.67 3.286 

ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานประมาณ (คร้ัง/ป) 

ระหวางกลุม 2 983.04 491.520 
.530 .589 

ภายในกลุม 397 368521.6 928.266 

มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑ
ไคโตซานเฉล่ียคร้ังละ
(บาท) 

ระหวางกลุม 2 3.67 183456318.3 
.093 .911 ภายในกลุม 397 7.80 1965246380 

  
จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความแตกตางกันของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต

ซานในภาคการเกษตร จําแนกตามอายุ โดยการใชสถิติ F-test ในการทดสอบ พบวา พฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน มี
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ความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 0.480 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวา
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เกษตรกรที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 
0.589 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เกษตรกรที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ในมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 0.911 ซึ่ง
มากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
เกษตรกรที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 สมมติฐานที่ 1.3 เกษตรกรที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน  
 สถานภาพตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ไดแก  
ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน และ
ดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : สถานภาพที่ตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ไม
แตกตางกัน 
 H1 : สถานภาพที่ตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร
แตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เช่ือมั่น95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละ
กลุมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรือ Dunnett’sT3 เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซึ่ง
ต้ังสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0 : คาความแปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
แสดงดังตาราง 18 
 
ตาราง 18 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพโดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน LeveneStatistic df1 df2 Prob. 
ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป .919 2 397 .400 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) 1.632 2 397 .197 
มูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานเฉล่ียคร้ังละ
(บาท) 

2.042 2 397 .131 

  
 จากตาราง 18 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ พบวาดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.400 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมสถานภาพแตละกลุมมี
ความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.197 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุม
สถานภาพแตละกลุมมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน 
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.131 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมสถานภาพแต
ละกลุมมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน และ
ดาน มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามสถานภาพ 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ไคโตซานในภาคเกษตร 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซาน
มาแลวกี่ป 

ระหวางกลุม 2 2.07 1.039 
.315 .730 

ภายในกลุม 397 1307.43 3.293 

ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ประมาณ (คร้ัง/ป) 

ระหวางกลุม 2 827.06 413.530 
.445 .641 

ภายในกลุม 397 368521.6 928.659 

มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานเฉลี่ยคร้ังละ(บาท) 

ระหวางกลุม 2 1.56 779596890.3 
.397 .672 ภายในกลุม 397 7.79 1962243139 

  
จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหความแตกตางกันของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต

ซานในภาคการเกษตร จําแนกตามสถานภาพโดยการใชสถิติ F-test ในการทดสอบ พบวา 
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน มีความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 0.730 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เกษตรกรที่มีสถานภาพแตกตางกันจะมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 

ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 
0.641 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เกษตรกรที่มีสถานภาพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ในมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 0.672 ซึ่ง
มากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
เกษตรกรที่มีสถานภาพแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.4 เกษตรกรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน 
 ระดับการศึกษาตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
ไดแก  ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
และดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
ไมแตกตางกัน 
 H1 : ระดับการศึกษาที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร
แตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เช่ือมั่น95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละ
กลุมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซึ่ง
ต้ังสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0 : คาความแปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
แสดงดังตาราง 20 
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ตาราง 20 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษาโดยใช Levene test 
 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน LeveneStatistic df1 df2 Prob. 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป .960 2 397 .384 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) 2.233 2 397 .109 
มูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานเฉล่ียคร้ังละ
(บาท) 

5.282** 2 397 .005 

 
** อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษา พบวาดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.384 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมระดับการศึกษาแตละ
กลุมมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) มีคา Prob.เทากับ 0.109 
ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
วา กลุมระดับการศึกษาแตละกลุมมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test 
ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุมระดับ
การศึกษาอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมระดับการศึกษาอ่ืน ๆดังนั้น
ผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน และดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
จําแนกตามระดับการศึกษา 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคเกษตร 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซาน
มาแลวกี่ป 

ระหวางกลุม 2 18.33 9.168 
2.819 .061 

ภายในกลุม 397 1291.17 3.252 

ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ประมาณ (คร้ัง/ป) 

ระหวางกลุม 2 1547.18 773.592 
.835 .435 

ภายในกลุม 397 367957.4 926.845 

  
จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความแตกตางกันของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต

ซานในภาคการเกษตร จําแนกตามระดับการศึกษาโดยการใชสถิติ F-test ในการทดสอบ พบวา 
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน มีความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 0.061ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เกษตรกรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 

ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีความนาจะเปน (Prob.) เทากับ 
0.435 ซึ่งมากกวา 0.05 คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เกษตรกรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน

มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานใน

ภาคการเกษตร 

 Statistic df1 df2 Prob. 

มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานเฉลี่ยคร้ังละ(บาท) 

Brown-Forsythe 3.037 2 199.465 .050 

   
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตรในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใช
สถิติ Brown-Forsythe test พบวามีคาพบวา มีคา Prob.เทากับ 0.05 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับการศึกษาท่ี
ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
  สมมติฐานที่ 1.5 เกษตรกรท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน  
 รายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร ไดแก  ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน และดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกันสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายไดเฉล่ียตอเดือนที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร ไมแตกตางกัน 
 H1 : รายไดเฉล่ียตอเดือนที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เช่ือมั่น95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละ
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กลุมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรือ Dunnett’sT3 เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซึ่ง
ต้ังสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0 : คาความแปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
แสดงดังตาราง 23 
 
ตาราง 23 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดเฉล่ียตอเดือนโดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน Statistic df1 df2 Prob. 
ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป 2.815 2 397 .061 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) 3.279* 2 397 .039 
มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานเฉล่ียคร้ังละ
(บาท) 

8.803** 2 397 .000 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา
ดานระยะเวลาที่ใชผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.061 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมรายไดเฉล่ียตอเดือนแต
ละกลุมมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.039 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุม
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ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมรายไดเฉล่ียตอ
เดือนอ่ืน ๆ ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุมระดับ
รายไดเฉล่ียตอเดือนอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมระดับรายไดเฉล่ียตอ
เดือนอ่ืน ๆ ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน

ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 
 
พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซาน

ในภาคเกษตร 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ทานใชผลิตภัณฑไค
โตซานมาแลวกี่ป 

ระหวางกลุม 2 74.74 37.374 
12.016** .000 

ภายในกลุม 397 1234.76 3.110 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
  จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนโดยใช
สถิติ F-test พบวามีคาพบวา มีคา Prob.เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ  ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายไดเฉล่ียตอเดือนที่ตางกันมีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ดังนั้น 
ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธีทดสอบ
แบบ Least significant difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน
ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน และในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร 

 Statistic df1 df2 Prob. 

ทาน ซ้ือผลิตภัณฑ ไคโต
ซานประมาณ (คร้ัง/ป) 

Brown-Forsythe 1.494 2 239.818 .227 

มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานเฉลี่ยคร้ังละ(บาท) 

Brown-Forsythe 8.803** 2 136.969 .000 

  
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
  จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตรในดานระยะเวลาในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน
โดยใชสถิติ Brown-Forsythe test พบวามีคาพบวา มีคา Prob.เทากับ 0.227 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายไดเฉล่ียตอ
เดือนที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในดานระยะเวลาในการซื้อผลิตภัณฑ
ไคโตซาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ในดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนโดยใชสถิติ 
Brown-Forsythe test พบวามีคาพบวา มีคา Prob.เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฎิเส
ธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายไดเฉล่ียตอเดือนที่
ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
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ตาราง 26 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของเกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกันกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไค
โตซาน โดยทดสอบแบบ LSD 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
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2.11 3.09 2.90 

6,000 – 15,999 บาท 
2.11 

 -0.98** 
(.000) 

-79** 
(.000) 

16,000 – 25,999 บาท 3.09 
 

 
.18 

(.514) 

26,000 บาทข้ึนไป 2.90    

 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 26 เกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 15,999 บาท กับ 16,000 – 
25,999 บาท จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา 
เกษตรกรแตกตางเปนรายคูโดยผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 15,999 บาท มีระยะเวลาการ
ใชผลิตภัณฑไคโตซาน นอยกวา ผูที่มีรายได 16,000 – 25,999 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.98   
 เกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 15,999 บาท กับ 26,000 บาทข้ึนไป จากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา เกษตรกรแตกตางเปน
รายคูโดยผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 15,999 บาท มีระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน นอยกวา ผูที่มีรายได 26,000 บาทข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 79   
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของเกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกันกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
โดยทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
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9821.94 20685.71 37808.60 
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9821.94 

 -10863.77 
(.061) 

-27986.66** 
(.003) 

16,000 – 25,999 บาท 20685.71 
 

 
-17122.89 

(.188) 

26,000 บาทข้ึนไป 37808.60    

 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 27 เกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 15,999 บาท กับ 26,000 บาท
ข้ึนไป จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา เกษตรกร
แตกตางเปนรายคูโดยผูที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 15,999 บาท มีมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซาน นอยกวา ผูที่มีรายได 26,000 บาทข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 27986.66  
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.6 เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน  
 ภูมิลําเนาตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ไดแก  
ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
และดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ภูมิลําเนาที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ไม
แตกตางกัน 
 H1 : ภูมิลําเนาที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร
แตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความ
เช่ือมั่น95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละ
กลุมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน 
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
หรือ Dunnett’s 
T3 เพื่อหาวาคาเฉล่ียคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการ
ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซึ่งต้ังสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0 : คาความแปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเช่ือมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
แสดงดังตาราง 28 
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ตาราง 28 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละภูมิลําเนาโดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน LeveneStatistic df1 df2 Prob. 
ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป 1.797 4 395 .129 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) 2.495* 4 395 .042 
มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานเฉลี่ยคร้ังละ
(บาท) 

8.102** 4 395 .000 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

   
จากตาราง 28 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมภูมิลําเนา พบวาดาน

ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.129 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กลุมภูมิลําเนาแตละกลุมมี
ความแปรปรวนไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.042 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุม
ภูมิลําเนาอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมภูมิลําเนาอ่ืน ๆ ดังนั้นผูวิจัยจึง
ใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Prob.เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุมภูมิลําเนา
อยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมภูมิลําเนาอ่ืน ๆ ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามภูมิลําเนา 

 
พฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคเกษตร 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Prob. 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซาน
มาแลวกี่ป 

ระหวางกลุม 4 5.11 1.280 
.387 .818 

ภายในกลุม 395 1304.39 3.302 

  
 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามภูมิลําเนาโดยใชสถิติ F-
test พบวามีคาพบวา มีคา Prob.เทากับ 0.818 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ภูมิลําเนาที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง  
 
ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในดาน

ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน และในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
จําแนกตามภูมิลําเนา 

 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค

โตซานในภาคการเกษตร 
 Statistic df1 df2 Prob. 

ทาน ซ้ือผลิตภัณฑ ไคโต
ซานประมาณ (คร้ัง/ป) 

Brown-Forsythe .763 4 353.633 .550 

มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานเฉลี่ยคร้ังละ(บาท) 

Brown-Forsythe 4.068** 4 157.081 .004 

  
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตรในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามภูมิลําเนาโดยใช
สถิติ Brown-Forsythe test พบวามีคาพบวา มีคา Prob.เทากับ 0.550 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ภูมิลําเนาที่ตางกันมี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน จําแนกตามภูมิลําเนาโดยใชสถิติ Brown-
Forsythe test พบวามีคาพบวา มีคา Prob.เทากับ 0.004 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ  ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ภูมิลําเนาที่ตางกันมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน  
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ดังนั้น 
ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธีทดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ดังตอไปนี้ 
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ตาราง 31 ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียรายคูของกลุมตัวอยางที่มีภูมิลําเนาที่แตกตางกันกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
โดยทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

ภูมิลําเนา 

 

กรุ
งเท

พ/
ภา
คก
ลา
ง 

ภา
คเ
หน
ือ 

ภา
คต

ะว
ัน
ออ

ก/
ภา
คต
ะว
นต
ก 

ภา
คว
ันอ

อก
เฉี
ยง

เห
นือ

 

ภา
คใ
ต 

12847.44 11557.28 32745.90 11058.54 28884.21 

กรุงเทพ/ภาคกลาง 
12847.44  

1290.15 
(1.000) 

-19898.47* 
(0.011) 

1788.90 
(.996) 

-16036.77 
(.596) 

ภาคเหนือ 
11557.28   

-21188.62* 
(.016) 

498.74 
(1.000) 

-17326.93 
(.554) 

ภาคตะวันออก/ภาค
ตะวันตก 

32745.90    
21687.37** 

(.003) 
3861.69 
(1.000) 

ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ 

11058.54   
 
 

 
-17825.67 

(.438) 

ภาคใต 28884.21      

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  
 จากตาราง 31 เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาในกรุงเทพ /ภาคกลาง กับเกษตรกรที่มีภูมิลําเนา
อยูในภาคตะวันออก / ภาคตะวันตก จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.011 ซึ่งนอยกวา 
0.05 หมายความวา เกษตรกรแตกตางเปนรายคูโดยผูที่มีภูมิลําเนาอยูในกรุงเทพ /ภาคกลาง มี
มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน นอยกวา ผูที่มีภูมิลําเนาอยูในภาคตะวันออก / ภาคตะวันตก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 19898.47  
 เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาในภาคเหนือ กับเกษตรกรที่มีภูมิลําเนาอยูในภาคตะวันออก / 
ภาคตะวันตก จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.016 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา 
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เกษตรกรแตกตางเปนรายคูโดยผูที่มีภูมิลําเนาอยูในภาคเหนือ มีมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
นอยกวา ผูที่มีภูมิลําเนาอยูในภาคตะวันออก / ภาคตะวันตก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 21188.62  
 เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาในภาคตะวันออก /ภาคตะวันตก กับเกษตรกรที่มีภูมิลําเนาอยูใน
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จากการวิเคราะหพบวา คา Prob. เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.01 
หมายความวา เกษตรกรแตกตางเปนรายคูโดยผูที่มีภูมิลําเนาอยูในภาคตะวันออก / ภาคตะวันตก 
มีมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน มากกวา ผูที่มีภูมิลําเนาอยูในภาคตะวันออก เฉียงเหนือ อยาง
มีนัยสําคัญที่ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 21687.37  
 สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 
 
สมมติฐานขอที่ 2 กลยุทธทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑของไคโตซาน ราคาของไคโต
ซาน ชองทางการจัดจําหนายไคโตซาน การสงเสริมการตลาดของไคโตซาน มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 
 สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 2.1 ผลิตภัณฑของไคโตซานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ผลิตภัณฑของไคโตซานไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตร 
 H1 : ผลิตภัณฑของไคโตซานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร 
 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามี
คา Sig (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานของ 
(H1) นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 32 
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ตาราง 32 แสดงความทดสอบความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑของไคโตซาน กับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร 

ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน 
Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ 

 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป .082 .101 ไมมีความสัมพันธ 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) .170* .001 ตํ่า 
มูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานเฉลี่ยคร้ังละ
(บาท) 

.062 .217 ไมมีความสัมพันธ 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 32 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธ
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑไคโตซาน กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร
ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.101 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผลิตภัณฑไคโตซาน กับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซานไมมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานความถ่ีตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผลิตภัณฑไคโตซาน กับพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ .170 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า กลาวคือ 
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ถากลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซานดีข้ึน จะทําใหพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตรเพิ่มมากข้ึนในระดับตํ่า 
 ในมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่มีมูลคาในการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .217 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมีความสัมพันธ 
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอท่ี 2.2 ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร สามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 H0 : ราคาของผลิตภัณฑไคโตซานไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตร 
 H1 : ราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตร  
 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามี
คา Sig (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานของ 
(H1) นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 33 
 
ตาราง 33 แสดงความทดสอบความสัมพันธระหวางราคาของไคโตซาน กับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 

พฤติกรรมการ ซ้ือผลิตภัณฑ ไคโตซานในภาค
การเกษตร 

ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน 
Pearson 

Correlation (r) 
Sig.(2-
tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป -.032 .525 ไมมีความสัมพันธ 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) .179** .000 ตํ่า 
มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานเฉล่ียคร้ังละ(บาท) -.059 .238 ไมมีความสัมพันธ 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 33 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธ
ทางการตลาดดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
เกษตร ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .525 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ราคาของผลิตภัณฑไคโตซานไมมี
ความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานระยะเวลาในการใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานความถี่ตอปในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรท่ีซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน กับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโต
ซาน มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
มีคาเทากับ .179 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
กลาวคือ ถาราคาของผลิตภัณฑไคโตซานเพิ่มมากข้ึน จะสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคการเกษตรเพิ่มมากข้ึนในระดับตํ่า เนื่องจากผลิตภัณฑไคโตซานเปนผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพถึงแมวาราคาจะมีการปรับตัวสูงข้ึน เกษตรกรก็จะมีการซื้อผลิตภัณฑเพิ่มข้ึนเนื่องจากใช
แลวไดผลผลิตเพิ่มข้ึนทําใหไมกระทบตอตนทุนการผลิต 
 ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรดานมูลคาการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .238 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน 
ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานมูลคาการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานขอที่ 2.3 ชองทางการจัดจําหนายของไคโตซานมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร สามารถเขียนเปนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 H0 : ชองทางการจัดจําหนายของไคโตซานไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 H1 : ชองทางการจัดจําหนายของไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามี
คา Sig (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานของ 
(H1) นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 34 
 
ตาราง 34 แสดงความทดสอบความสัมพันธชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซานกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร 

ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน 
Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ 

 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป .054 .277 ไมมีความสัมพันธ 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) -.004 .930 ไมมีความสัมพันธ 
มูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานเฉลี่ยคร้ังละ
(บาท) 

.002 .964 ไมมีความสัมพันธ 

  
จากตาราง 34 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 

(Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธ
ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน กับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .277 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
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หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑ
ไคโตซาน ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานความถ่ีตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .930 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑ
ไคโตซาน ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดาน
ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรดานมูลคาการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .964ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ชองทางการจัดจําหนายของ
ผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ใน
ดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอท่ี 2.4 การสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร สามารถเขียนเปน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : การสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 H1 : การสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามี
คา Sig (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานของ 
(H1) นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตารางที่ 35 
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ตารางที่ 35 แสดงความทดสอบความสัมพันธระหวางการสงเสริมการตลาดของไคโตซาน กับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร 

ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 
Pearson 

Correlation 
(r) 

Sig. 

(2-tailed) 

ระดับความสัมพันธ 

 

ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป .012 .819 ไมมีความสัมพันธ 
ทานซื้อผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ 
(คร้ัง/ป) 

.057 .255 ไมมีความสัมพันธ 

มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานเฉลี่ยคร้ัง
ละ(บาท) 

.079 .113 ไมมีความสัมพันธ 

  
 จากตาราง 35 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธ
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
ไคโตซานในภาคเกษตร ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .819 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธ 
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานความถ่ีตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .255 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธ 
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไค
โตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรดานมูลคาการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .113 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
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สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา การสงเสริมการตลาด ไมมี
ความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานมูลคาการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจของผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซานไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 H1 : ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
ไคโตซานในภาคการเกษตร 
 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัวถามี
คา Sig (2-tailed) นอยกวา 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานของ 
(H1) นั่นคือตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 36 
 
ตาราง 36 แสดงความทดสอบความสัมพันธระหวางความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน กับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร 

ดานความพึงพอใจโดยรวม 
ในผลิตภัณฑไคโตซาน 

Pearson 
Correlation (r) 

Sig.(2-
tailed) 

ระดับความสัมพันธ 

 
ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลวกี่ป .059 .236 ไมมีความสัมพันธ 
ทานซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานประมาณ (คร้ัง/ป) .062 .214 ไมมีความสัมพันธ 
มูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานเฉล่ียคร้ังละ
(บาท) 

.112* .024 ตํ่า 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 36 ใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางความ
พึงพอใจโดยรวมในผลิตภัณฑไคโตซาน กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 
ไดผลการวิเคราะหดังนี้ 
 ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .236 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจโดยรวมในผลิตภัณฑไคโต
ซานไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานระยะเวลา
ในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรท่ีใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .214 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจโดยรวมในผลิตภัณฑไคโต
ซานไมมีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานความถี่ตอป
ในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ในดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน พบวา พฤติกรรมของเกษตรกรที่ใชผลิตภัณฑ
ไคโตซาน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .024 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจโดยรวมในผลิตภัณฑไคโตซาน มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ในดานมูลคาการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มี
คาเทากับ .112 นั่นคือตัวแปรทั้งสองขางตนมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า กลาวคือ 
ถาเกษตรกรมีความพึงพอใจโดยรวมในผลิตภัณฑไคโตซานเพิ่มมากข้ึน จะสงผลตอพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรเพิ่มมากข้ึนในระดับตํ่า 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 37 สรุปสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1 .  เ กษต รก รที่ มี ลั กษณะส ว น บุ คคลต า ง กั น 
ประกอบดวยเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา
สูง สุด  รายได เฉ ล่ียตอ เ ดือน  และภูมิ ลํ า เนา  มี
พฤ ติกรรมการ ซ้ือผ ลิต ภัณฑ ไค โตซานในภาค
การเกษตรที่แตกตางกัน 
  1.1 เพศเที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
 
 
 
 
 
 

t-test 
t-test 
t-test 

 
 
 
 
 
 
 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
 

    1.2 อายุที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
 

F-test 
F-test 
F-test 

 

 
 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

    1 .3 สถานภาพที่ ต า งกันมีพฤติกรรมการซื้ อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
 

F-test 
F-test 
F-test 

 

 
 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
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ตาราง 37 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
    1 . 4 ร าย ได เ ฉ ล่ี ยต อ เ ดื อนที่ ต า ง กั นมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรแตกตางกัน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
 

F-test 
F-test 

Brown - Forsythe  

 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

    1 . 5 ร าย ได เ ฉ ล่ี ยต อ เ ดื อนที่ ต า ง กั นมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรแตกตางกัน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
 
 

F-test 
Brown - Forsythe 
Brown - Forsythe  

 
 
 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
 

2.   กลยุทธทางการตลาด   ไดแก   ดาน
ผลิตภัณฑไคโตซาน ดานราคาของไคโตซาน 
ดานชองทางการจัดจําหนายไคโตซาน  และ
ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไค
โตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
    2.1 ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
 
 
 
 
 

 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 

 
 
 
 
 
 
 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
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ตาราง 37 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
    2.2 ดานราคาของไคโตซาน 
 -  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 

 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

    2.3 ดานชองทางการจัดจําหนายไคโตซาน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 

 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

    2.4 ดานการสงเสริมการตลาดของไคโตซาน 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 

 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

3.  ความพึงพอใจโดยรวม  ไดแก  ความคุมคา
กับการจายเงิน ความพึงพอใจโดยรวมในการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน การประเมินผลิตภัณฑ
ไคโตซานเมื่อเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน
และการรับรูผลิตภัณฑไคโตซานเม่ือเทียบกับ
ความคาดหวัง มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
-  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 
- ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
- มูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 

 
 
 
 
 
 

 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 
Pearson Correlation 

 

 
 
 
 
 
 
 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 
 การศึกษาคนควาวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาถึง กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจที่มีตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร โดยผลของการศึกษาวิจัยคร้ังนี้เพื่อเปน
ประโยชน และเปนแนวทางใหแกผูผลิต และผูจําหนายผลิตภัณฑ ไคโตซาน โดยจะนําผลงานวิจัย
คร้ังนี้ไปเปนขอมูลเกี่ยวกับการวางแผน และกําหนดนโยบายในการดําเนินงานเกี่ยวกับการจัดการ
ดานตางๆ เพื่อมุนเนนใหเกิดประโยชนสูงสุดในดานการเกษตรตอไป 

 
ความมุงหมายของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางดานสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายไดตอเดือน และภูมิลําเนา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

2. เพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคการเกษตร  

3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตร 
 
สมมติฐานในการวิจัย 

1. ลักษณะสวนบุคคลของเกษตรกร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
รายไดตอเดือนภูมิลําเนา แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
แตกตางกัน 

2. กลยุทธทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑไคโตซาน ราคาของไคโตซาน ชองการจัด
จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน และการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อของผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

3. ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
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ประชากรท่ีใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ เกษตรกรทั้งเพศชาย และเพศหญิง ที่เคยใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางนอย 1 คร้ัง ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนได 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ไดแก เกษตรกรทั้งเพศชาย และหญิงที่เคยใชผลิตภัณฑไคโตซานอยางนอย 1 คร้ัง 
เนื่องจากผูวิจัยไมสามารถระบุไดวามีจํานวนประชากรเทาใด ผูวิจัยจึงไดทําการกําหนดขนาดกลุม
ตัวอยางในการวิจัยโดยอาศัยสูตร กรณีไมทราบจํานวนประชากร (นราศรี ไววนิชกุล; และชูศักด์ิ 
อุดมศรี. 2545: 104) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ไดขนาดกลุมตัวอยาง 385 คน สํารองไว 15 คน 
รวมขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 400 คน 
 
วิธีการสุมตัวอยาง 

การสุมตัวอยางสําหรับการวิจัยนี้ ผูวิจัยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะ
เปน (Non- Probability Sampling) โดยข้ันตอนการสุมตัวอยางประกอบดวย 2 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

ข้ันที่ 1 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) ผูวิจัยเจาะจงไป
ที่ บริษัทกุงหลวง ไคโตซาน จํากัด นนทบุรี เนื่องจากเปนบริษัทที่มีการจําหนายผลิตภัณฑไคโต
ซานทุกชนิดเปนทั้งผูผลิต คาปลีก และคาสง และมีการฝกอบรมเกษตรกรทุกวันอาทิตย รวมถึง
เกษตรกรสวนใหญรูจักกับบริษัทเนื่องจากมีจุดบริการอยูทุกจังหวัด ของประเทศไทย และยังเปน
บริษัทที่มีผูนํากลุมเชิญเกษตรกรแตละภาคเขามาทําการฝกอบรมไมซ้ําภาคกัน 

 ข้ันที่ 2 เลือกกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามโดยวิธีสะดวก (Convenience 
sampling) ในบริเวณที่กลาวไวในข้ันตอนที่ 1 เพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่กําหนดไว จํานวน 400 
ตัวอยาง 

 
เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 สวนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด โดยแบงเปนปจจัยตาง ๆ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑของไคโตซาน ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน ดานชองทางการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซาน และดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน ซึ่งขอคําถามทั้งหมด 
ใชคําถามปลายปด แบบ Numerical Rating Scale ลักษณะตัววัดแบบ Likert Scale โดย
พิจารณาขอมูลแบบชวง (Interval Scale)  
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 สวนที่ 2 เปนคําถามเก่ียวกับความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน โดยแบงเปน
ปจจัยตาง ๆ ไดแก ความคุมคาในการจายเงินแตละคร้ัง ความพึงพอใจในการซื้อแตละคร้ัง การ
เปรียบเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน และการรับรูผลิตภัณฑไคโตซานกับความคาดหวังซึ่งขอ
คําถามทั้งหมด ใชคําถามปลายปด แบบ Semantic Differential Scale โดยพิจารณาขอมูลแบบ
ชวง (Interval Scale)  
  
 สวนท่ี 3 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
ประกอบดวย ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑ ความถี่ในการซื้อแตละคร้ัง ราคาเฉล่ียในการซื้อแตละ
คร้ัง ซื้อที่ไหน เปนคําถามแบบปลายเปด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทมาตรอัตราสวน (Ratio 
Scale) สวนคําถามผลิตภัณฑไคโตรซานที่ใชบอยที่สุด บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ เปน
คําถามปลายปด (Close-end response question) โดยเปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) และความต้ังใจที่จะซื้อไคโตรซานในอนาคต เปนการวัดขอมูลประเภทใชคําถาม
ปลายปด แบบ Semantic Differential Scale โดยพิจารณาขอมูลแบบชวง (Interval Scale) 
 

สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล จํานวน 6 ขอ ไดแก เพศ อายุ   
สถานภาพ ระดับการศึกษา การศึกษา รายไดตอเดือน และภูมิลําเนา เปนแบบสอบถามปลายปด 
(Close-ended response question) 

 
 ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ไดแก เพศ

ชาย เพศหญิง 
 ขอที่ 2 อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended response question) โดย

ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
ขอที่ 3 สถานภาพ เปนแบบสอบถามประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ไดแก โสด 

สมรส หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 
ขอที่ 4 ระดับการศึกษา เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended response 

questionโดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
ขอที่ 5 รายไดเฉล่ียตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-ended response 

question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
ขอที่ 6 ภูมิลําเนา เปนแบบสอบถามประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale)  
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การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 
 การจัดกระทําขอมูล 
 การศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดจัดกระทําขอมูลที่ไดมาประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS/PC (Statistical Package for the Social Sciences/Personal Computer plus) (กัลยา วา
นิชยบัญชา. 2538) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 

1. การตรวจสอบขอมูล (Checking) ผูวิจัยตรวจสอบดูความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกเพื่อใหไดแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบที่
สมบูรณครบตามจํานวนที่ระบุไว 

2. การบันทึกขอมูลลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส
ตามที่ไดกําหนดไวสําหรับแบบสอบถามที่เปนแบบปลายปด (Close-ended) สวนแบบสอบถามที่
เปนปลายเปด (Open-ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส โดยลงในแบบ
บันทึกขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรตามลําดับ 

3. ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 
4. การประมวลผลขอมูลที่ลงรหัสแลว โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทาง

สังคมศาสตร SPSS (Statistical Package for the Social Sciences)  

การวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคและสมมติฐานดังนี้ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก 
1.1 ขอมูลทั่วไปของเกษตรกร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได

เฉล่ีย และภูมิลําเนา วิเคราะหและอธิบายขอมูลของกลุมตัวอยางเปน คารอยละ คาเฉลี่ย 
1.2 นําขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร มา

หาคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
1.3 นําขอมูลกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน

ในภาคการเกษตรไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด วิเคราะหโดยการหาคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  

1.4 นําขอมูลความพึงพอใจที่มีตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ไดแก 
ความคุมคากับการจายเงิน ความพึงพอใจโดยรวม การเปรียบเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน การ
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รับรูเมื่อเทียบกับความคาดหวัง วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
 2. การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปนสถิติที่ใชในการ
ทดสอบสมมติฐาน ซึ่งสมมติฐานของการวิจัยคร้ังนี้เลือกใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  
 2.1 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 เกษตรกรที่มี ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน และภูมิลําเนา แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน 
  สถิติ Independent t-test เพื่อทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมประชากร 
2 กลุม ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ดานเพศ 
  สถิติ One-way Analysis of Variance เพื่อทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของ
ประชากรมากกวา 2 กลุม ไดแก ดานอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด รายไดเฉล่ียตอเดือน และ
ภูมิลําเนา กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงทําการทดสอบเปนรายคู โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ย
ของกลุมประชากร 
            2.2 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 กลยุทธทางการตลาด มีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน 
 2.3 ทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจโดยรวม มีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอกัน 
 
สรุปผลการวิจัย 
 สวนท่ี 1 การวิเคราะหลักษณะสวนบุคคลของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม 

 เพศ  

เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศชายจํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 
63.5 และเพศหญิงจํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 

อายุ  

เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 40 - 51ป จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 
42.7 รองลงมาคือ อายุ 52 - 63 ป จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 อายุ 27 - 39 ป จํานวน 
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67 คน คิดเปนรอยละ 16.8 อายุ 64 ปข้ึนไป จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5 และ อายุ 15 – 26
ป จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 ตามลําดับ 

สถานภาพ  

เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน จํานวน 291 คน 
คิดเปนรอยละ 72.8 รองลงมาคือ โสด จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.0 และ สถานภาพหมาย/
หยาราง/แยกกันอยู จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.2 

ระดับการศึกษาสูงสุด  

เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาในระดับ มัธยมตน จํานวน 149 คน 
คิดเปนรอยละ 37.2 รองลงมาคือระดับปริญญาตรี จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.2 ระดับ
มัธยมปลาย/ปวช.จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 ระดับปวส./อนุปริญญา จําวน 45 คน คิด
เปนรอยละ 11.3 และระดับสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ  

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 6,000 – 10,999 บาท 
จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.7 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 11,000 – 15,999 บาท 
จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 32,000 บาทข้ึนไป จํานวน 58 คน คิด
เปนรอยละ 14.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 16,000 – 20,999 บาท จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 
รายไดเฉล่ียตอเดือน 26,000 – 31,999 บาท มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน 21,000 – 25,999 บาท มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ 

ภูมิลําเนา  

เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีภูมิลําเนาในภาคเหนือ จํานวน 103 คน คิดเปน
รอยละ 25.7 รองลงมามีภูมิลําเนาใน ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 
20.5 ภูมิลําเนาในภาคใต จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 ภูมิลําเนาในภาคกลาง จํานวน 70 
คน คิดเปนรอยละ 17.5 ภูมิลําเนาในภาคตะวันออก จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 ภูมิลําเนา
ในภาคตะวันตก จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 และในกรุงเทพมหานคร จํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 2.0 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด ที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย  

 เกษตรกรสวนใหญมีระดับความคิดเห็นตอกลยุทธทางการตลาดที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานอยูในระดับดี โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.04 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา
ในดานผลิตภัณฑของไคโตซาน เกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในระดับดีมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการขายของผลิตภัณฑไคโตซานเกษตรกร
ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในระดับที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 ดานชองทางการ
จัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซานเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในระดับที่ดี 
โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.89 และดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซานเกษตรกรผูตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคิดเห็นในระดับที่ดี โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.80 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ มี
รายละเอียดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน 

 พบวาเกษตรกรสวนใหญมีความคิดเห็นในเร่ือง ผลิตภัณฑไคโตซานปลอดภัยไรสารพิษ
อยางแนนอน อยูในระดับดีมากโดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.45 รองลงมาคือ ทานเชื่อมั่นในสินคา
เกษตรที่ผลิตจากไคโตซาน มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับดีมากโดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.44 
ในเร่ืองผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาที่ใชแลวไดผลผลิตทางการเกษตรดี มีระดับความคิดเห็นอยู
ในระดับดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.40 ในเร่ืองผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาที่มีคุณภาพที่
ดี มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.39 ผลิตภัณฑไคโตซานเปน
สินคาทางการเกษตรที่ดีที่สุดในปจจุบัน มีความคิดเห็นอยูในระดับที่ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวม
เทากับ 4.28 และผลิตภัณฑไคโตซานมีความหลากหลายดานสินคาเกษตร มีความคิดเห็นอยูใน
ระดับที่ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.21  

 ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน 

 พบวาเกษตรกรสวนใหญมีระดับความคิดเห็นในเร่ือง ราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมี
ความเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ มีความคิดเห็นอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.89 
รองลงมาคือผลิตภัณฑไคโตซานแตละประเภทมีราคาที่เหมาะสม มีความคิดเห็นอยูในระดับที่ดี 
โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.83 และผลิตภัณฑไคโตซานมีราคาที่ตํ่ากวาผลิตภัณฑในประเภท
เดียวกัน มีระดับความคิดเห็นที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.71 
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 ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน 

 พบวาเกษตรกรสวนใหญมีระดับความคิดเห็นในเร่ืองความสะดวกในการส่ังซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานกับตัวแทนจําหนาย มีระดับความคิดเห็นที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.03 
รองลงมาคือทานสามารถซ้ือสินคาไดงาย และสะดวกสบาย มีความคิดเห็นอยูในระดับที่ดี โดยมี
คาเฉล่ียรวมเทากับ 3.97 การจัดสงสินคาของผลิตภัณฑไคโตซานเปนไปอยางรวดเร็ว มีระดับ
ความคิดเห็นที่ดี โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.82 และจุดบริการในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ครอบคลุมทั่วประเทศ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.74  

 ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 

 พบวาเกษตรกรสวนใหญมีระดับความคิดเห็นในเร่ืองการโฆษณาผานทางเว็บไซดของ
บริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานทําใหทานไดรับขอมูลขาวสารมากข้ึน มีระดับความคิดเห็นที่ดี 
โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.17 รองลงมาคือการขายตรงแบบ MLM เปนการกระตุนใหทานซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานมากข้ึน มีระดับความคิดเห็นที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.11 บริษัทที่
จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานมีการสงเสริมการขายเหมาะสม มีความคิดเห็นอยูในระดับที่ดี โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.08 และการใหสวนลดจากยอดขายของบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน
มีระดับความคิดเห็นที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.05   

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน ที่มีตอพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร  

 ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน 

พบวาเกษตรกรสวนใหญมีระดับความพึงพอใจที่ดีมาก โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.38 
เม่ือพิจารณารายขอพบวา การประเมินผลิตภัณฑไคโตซานเมื่อเที่ยบกับสินคาประเภทเดียวกัน มี
ระดับความพึงพอใจในระดับที่ดีมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.45 รองลงมาคือ การซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานแตละคร้ังมีความคุมคากับการจายเงินของทาน มีความพึงพอใจในระดับที่ดี
มาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.41 ความพึงพอใจโดยรวมของทานในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในแตละคร้ัง มีระดับความพึงพอใจที่ดีมาก โดยมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.35 และการรับรูคุณภาพ
ผลิตภัณฑไคโตซานเม่ือเทียบกับความคาดหวังของทาน มีระดับความพึงพอใจที่ดีมาก โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.32 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร ของ
ผูตอบแบบสอบถาม 

เกษตรกรสวนใหญมีการใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลว 1 ป จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 
43.3 รองลงมาคือ 2 ป จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 และ 3 ป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 
13.3 ความถี่ในการใชผลิตภัณฑตํ่าสุดคือ 1 ป และสูงสุดคือ 10 ป 

เกษตรกรสวนใหญมีการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 2 คร้ัง/ป จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 
31.8 รองลงมาคือ 1 คร้ัง/ป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5 และซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 8 คร้ัง/
ป 24 คร้ัง/ป 200 คร้ัง/ป และ 300 คร้ัง/ป มีจํานวนเทากัน คือจํานวนละ2 คน คิดเปนรอยละ0.5 
โดยมีจํานวนครั้งที่ซื้อนอยที่สุดคือ 1 คร้ัง/ปและสูงสุดคือ 300 คร้ัง/ป 

เกษตรกรสวนใหญมีมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานโดยเฉล่ียตอคร้ัง 1,000 บาท จํานวน 
69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 รองลงมาคือ 10,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 และซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานมูลคา 100 บาท 1,200 บาท 2,300 บาท 2,500 บาท 3,500 บาท 3,800 บาท 
7,600 บาท 11,000 บาท 11,500 บาท 18,000 บาท 25,000 บาท 26,000 บาท และ 70,000 บาท 
มีจํานวนเทากันคือ 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 โดยมีมูลคาซ้ือตํ่าสุดที่ 100 บาท และสูงสุดคือ 
500,000 บาท 
 เกษตรกรสวนใหญมีการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานจากจุดบริการมีจํานวน172 คน คิดเปน
รอยละ 43.0 รองลงมาคือตัวแทนจําหนายจํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 บริษัทมีจํานวน 46 
คน คิดเปนรอยละ 11.5 รานคามีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 

เกษตรกรสวนใหญมีการใชผลิตภัณฑไคโตซานชนิดไคโตซานพืชจํานวน 331 คน คิด
เปนรอยละ 82.8 และไคโตซานสัตวจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 

บุคคลที่มีอิทธิพลตอเกษตกรในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไคโตซานสวนใหญจะตัดสินใจ
ซื้อดวยตัวเอง จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมาคือผูนําทีม มีจํานวน 148 คน คิดเปน
รอยละ 37.0 เพื่อน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8 และ ส่ือโฆษณามีจํานวน 16 คิดเปนรอยละ 4.0 

เกษตกรสวนใหญมีความต้ังใจที่จะซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานอยางแนนอนในอีก 1 ป
ขางหนา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.87 
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ตอนท่ี 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  

การทดสอบสมมติฐานผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ ดังตอไปนี้ 

 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา
สูงสุด รายไดเฉลี่ยตอเดือน และ ภูมิลําเนาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน ผลการทดสอบเปนดังนี้ 

 สมมติฐานขอท่ี 1.1 เพศ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรแตกตางกัน  

เม่ือพิจารณาพบวา เกษตรกรที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุ  แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรแตกตางกัน 

เมื่อพิจารณาพบวา เกษตรกรที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
ในภาคการเกษตรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกันสมมติฐานที่ต้ังไว 

 สมมติฐานขอที่ 1.3 สถานภาพ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตรแตกตางกัน 

 เมื่อพิจารณาพบวา เกษตรกรที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ัง
ไว 

 สมมติฐานขอที่ 1.4 ระดับการศึกษา แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน 

 เมื่อพิจารณาพบวา เกษตรกรที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกัน
สมมติฐานที่ต้ังไว 

 สมมติฐานขอท่ี 1.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไค
โตซานในภาคการเกษตรแตกตางกัน 
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 เมื่อพิจารณาพบวา เกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 เกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 เกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตร มูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 1.6 ภูมิลําเนา แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตรแตกตางกัน 
 เมื่อพิจารณาพบวา เมื่อพิจารณาพบวา เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน ไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 
ดานทานมูลคาในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

 สมมติฐานขอที่ 2 กลยุทธทางการตลาด ในดานผลิตภัณฑของไคโตซาน ราคา
ของไคโตซาน ชองทางการจัดจําหนายไคโตซาน การสงเสริมการตลาดของไคโตซาน มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

 เม่ือพิจารณา พบวา กลยุทธทางการตลาด ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร มีดังนี้ 
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1. ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน 
 กลยุทธทางการตลาด ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  กลยุทธทางการตลาด ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่าและความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน  
 กลยุทธทางการตลาด ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานทานมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. ดานราคาของไคโตซาน 
 กลยุทธทางการตลาด  ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซานไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 กลยุทธทางการตลาด ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโต
ซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่าและความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน  
 กลยุทธทางการตลาด ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานทานมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑไคโต
ซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน 
 กลยุทธทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซานไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานระยะเวลาในการใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 กลยุทธทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานความถี่ตอปในการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 กลยุทธทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานทานมูลคาในการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 
 กลยุทธทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานระยะเวลาในการใช
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 กลยุทธทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานความถี่ตอปในการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 กลยุทธทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ดานทานมูลคาในการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคเกษตร 
 เมื่อพิจารณา พบวา ความพึงพอใจโดยรวม ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร มีดังนี้ 
 ความพึงพอใจโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร ดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
 ความพึงพอใจโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร ดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
 ความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร ดานทานมูลคาในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับตํ่าและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  
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อภิปรายผล 
 ผลจากการวิจัยเร่ือง กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร มีประเด็นสําคัญที่สมารถนํามาอธิบายไดดังนี้ 
 

สมมติฐานขอ 1 ผลจากการศึกษาเก่ียวกับลักษณะดานลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ 
อายุ  สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด รายไดเฉล่ียตอเดือน และภูมิลําเนา แตกตางกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร แตกตางกัน พบวา 
 
 เกษตรกรท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุนีย สิริวัฒนวิทูร (2552) “กลยุทธทางการตลาด และการบริหาร
ลูกคาสัมพันธที่มีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาปุย และเคมีเกษตร ของตัวแทนจําหนาย 
บริษัทยิบอินซอย และแยคส จํากัด” ผลการวิจัยพบวาตัวแทนจําหนายสินคาปุยเคมี และเคมี
เกษตร ที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา ภูมิภาคที่ต้ังของราน พืชหลักที่เพาะปลูกในพื้นที่ กลุมลูกคา
เปาหมายของรานตัวแทนจําหนายแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาปุยเคมีเกษตรไม
แตกตางกัน ทั้งนี้อาจเปนเพราะพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานของเกษตรกรอาจจะไดรับ
อิทธิพลจากกลุมตัวแทน จุดบริการ หรือเพื่อน ในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานแตละคร้ัง  

 
เกษตรกรที่มี รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน

ในภาคการเกษตรแตกตางกัน จากผลการวิจัยพบวา เกษตรกรมีรายได 26,000 บาทข้ึนไป มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน และดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน มากที่สุด เนื่องจากรายไดจะเปนตัวช้ีการมีหรือไม
มีความสามารถในการจายสินคา และสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่แตกตางกัน ซึ่งสอดคลอง
กับลักษณะประชากรศาสตร (พรทิพย วรกิจโภคาทร. 2529: 312 – 315) รายได เปนปจจัยที่มี
อิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคล รายไดมีอิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมของคน 
และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ กุศลิน ศรีเทพ (2545) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค
ปุยชีวภาพของเกษตรกรในภาคเหนือ พบวาลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีรายไดตางกัน มี
พฤติกรรมการบริโภคดานสาเหตุการเลือกซ้ือปุยชีวภาพ และมีพฤติกรรมดานสาเหตุการเลือกใช
ปุยชีวภาพตางกันในทุกดานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
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เกษตรกรที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตรไมแตกตางกัน ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว อาจเปนเพราะวาเกษตรกรมีการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานตามความตองการใชในแตละคร้ังซ่ึงไมสามารถระบุไดวาตอปจะใชผลิตภัณฑ
ไคโตซานไดเปนจํานวนครงมาก - นอยเทาไร แตสามารถระบุตามความตองการในการเพาะปลูก
แตละคร้ังได สอดคลองกับงานวิจัยของ หทัยรัตน ไชยพุทธา (2553) ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ซื้อบะหมี่กึ่งสาเร็จรูปยี่หอมามา ของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อบะหมี่กึ่งสาเร็จรูปยี่หอมามา ในดาน
ความถี่ในการซื้อในรอบ 1 เดือน ดานคาใชจายในการซื้อแตละคร้ัง ดานปริมาณในการซื้อตอคร้ัง 
และดานสถานที่ที่ซื้อไมตางกัน  

 
เกษตรกรท่ีมี ภูมิลําเนา แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาค

การเกษตรแตกตางกัน  ในดานมูลคาในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 จากการวิจัยพบวา เกษตรกรที่มีภูมิลําเนาอยูในภาคตะวันออก / ภาคตะวันตกมีมูลคา
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานมากที่สุด อาจเปนเพราะวาในภาคตะวันออก / ภาคตะวันตก มีการ
เพาะปลูก และปศุสัตวเปนจํานวนมาก จึ่งสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑการซื้อผลิตภัณฑ
ไคโตซาน ซึ่งสอดคลองกับลักษณะประชากรศาสตร (พรทิพย วรกิจโภคาทร. 2529: 312 – 315) 
ในเร่ืองฐานะทางสังคม และเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได 
เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมของ
บุคคล โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคม และเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ และพฤติกรรมของคน  

เกษตรกรที่มีภูมิลําเนา แตกตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรไมแตกตางกัน ในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน และในดานความถี่ตอป
ในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 อาจเปนเพราะวาลักษณะ
ภูมิประเทศของประเทศไทยเปนประเทศ รอนช้ืนทําใหลักษณะภูมิประเทศไมแตกตางกัน ดังนั้น
เร่ืองการเพาะปลูก หรือเล้ียงสัตวในแตละภูมิภาคจะมีความคลายคลึงกัน สงผลทําใหความถี่ใน
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานไมแตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุนีย สิริวัฒนวิทูร (2552). 
“กลยุทธทางการตลาด และการบริหารลูกคาสัมพันธที่มีตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาปุย 
และเคมีเกษตร ของตัวแทนจําหนาย บริษัทยิบอินซอย และแยคส จํากัด.” ผลการวิจัยพบวา
ตัวแทนจําหนายสินคาปุยเคมี และเคมีเกษตร ที่มี ภูมิภาค ที่ต้ังของราน พืชหลักที่เพาะปลูกใน
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พื้นที่ กลุมลูกคาเปาหมายของรานตัวแทนจําหนายแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา
ปุยเคมีเกษตรไมแตกตางกัน ทั้งนี้อาจเปนเพราะพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานของ
เกษตรกรอาจจะไดรับอิทธิพลจากกลุมตัวแทน จุดบริการ หรือเพื่อน ในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน
แตละคร้ัง 

 
สมมติฐานขอ 2 กลยุทธทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑไคโตซาน ดานราคาของ

ผลิตภัณฑไคโตซาน ดานราคาของไคโตซาน ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน 
และดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร พบวา 

 ดานผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานใน
ภาคการเกษตร ในดานความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน โดยมีความสัมพันธในระดับตํ่า 
และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน กลาวคือ เม่ือเกษตรกรมีความคิดเห็นวา กลยุทธทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน ดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานดาน
ความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในภาคการเกษตรเพิ่มข้ึน เนื่องจากคุณภาพของ
ผลิตภัณฑไคโตซานที่มีคุณสมบัติปลอดภัย ไรสารพิษ และไดผลผลิตมาก ทําใหเกษตรกรมีการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑมากข้ึน โดยอาจจะมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ และความเช่ือมั่นใน
ผลิตภัณฑไคโตซานเปนส่ิงที่ชวยทําใหเกษตรกรมีการตัดสินใจซื้อไดเร็วข้ึน สอดคลองกับงานวิจัย
ของ กุศลิน ศรีเทพ (2545) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคปุยชีวภาพของเกษตรการใน
ภาคเหนือ ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
ดาน สาเหตุการซื้อปุยชีวภาพจากรานขายปุย และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคดาน
สาเหตุการเลือกใชปุยชีวภาพในทุกๆดาน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05  
 ผลิตภัณฑของไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในดาน
ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน และดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 อาจเปนเพราะ เกษตรกรจะซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานจากคุณภาพของ
ผลิตภัณฑไคโตซาน ซึ่งอาจจะมีการซื้อในจํานวนเงินที่ไมมาก รวมถึงเกษตรกรสวนใหญเพิ่งรูจัก
ผลิตภัณฑไคโตซานในไมกี่ปที่ผานมา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อัญสุธี พงษโนรี (2550) ปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องด่ืมชูกําลังของผูใชแรงงานในเขตอุตสาหกรรมน
วนคร จ.ปทุมธานี ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับคาใชจายในการซ้ือ
เคร่ืองด่ืมชูกําลัง รวมถึงไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังในดานความถี่ใน
การซื้อ และไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังในดานปริมาณการซื้อ  
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  ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโต
ซานในภาคการเกษตร ในดานความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน โดยมีความสัมพันธในระดับ
ตํ่า และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 กลาวคือ ถา
ราคาของผลิตภัณฑไคโตซานเพิ่มข้ึน จะสงผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานมากข้ึนใน
ระดับตํ่า เพราะปกติเมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงข้ึน ผูซื้อจะมีการเปรียบเทียบราคา กับคุณภาพสินคา 
โดยจะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่มีระดับคุณภาพสินคาที่ดี โดยที่มีราคาที่เหมาะสม และมีความพึง
พอใจในการซื้อสินคานั้น หรือกลยุทธทางการตลาดทางดานราคามีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อาจเปนเพราะวา ราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมีความเหมาะสมกับคุณภาพ
ของไคโตซาน เกษตรกรจึงมีความถี่ในการซื้อตอปสูงข้ึน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศรัญญา 
เมืองสุวรรณ (2546) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสาร
กําจัดวัชพืชของเกษตรกร ในอําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคาเกษตรกรใหความสําคัญกับสินคาที่ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และสอดคลองกับ คอท
เลอร และอารมสตรอง (Kotler; Armstrong. 1999: G7) ราคาหมายถึง จํานวนเงินที่บุคคลจาย
เพื่อซ้ือสินคาและบริการ แสดงเปนมูลคาที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปล่ียนกับผลประโยชนที่ไดรับจาก
การใชสินคาและบริการ 

ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ

กับราคา ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็ตัดสินใจซื้อ ราคาจึงสรางใหเกิดรายไดจากการขายและ

นําไปสูการสรางกําไรในที่สุด และศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) กลาววา ราคา หมายถึงส่ิงที่บุคคลจาย

เพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ และบริการ ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑ และความสามารถใน

การตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคทําใหเกิดมูลคาในตัวสินคา มูลคาที่สงมอบใหลูกคาตอง

มากกวาตนทุน หรือราคาของสินคานั้น ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือก็ตอเมื่อมูลคามากเกินกวาราคา

สินคา 

 ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโต
ซานในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน และดานมูลคาการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เนื่องจากเกษตรกรจะเลือกซ้ือสินคาจากราคาที่เหมาะสม หรือ
อาจเปนความพึงพอใจในระดับราคานั้น ๆ ซึ่งเมื่อราคาของไคโตซานมีราคาปรับตัวสูงข้ึน อาจจะ
ทําใหเกษตรกรมีมูลคาในการซื้อมากข้ึน เพราะเห็นวาผลิตภัณฑของไคโตซานมีประสิทธิภาพ ให
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ผลผลิตที่มาก ขายไดราคา จึงไมกระทบตอราคาท่ีเพิ่มข้ึน และไมสงผลตอพฤติกรรมการซื้อนั้น ๆ 
เลย และอาจเปนเพราะกลยุทธดานราคาไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโต
ซาน หรืออาจเปนเพราะวาเกษตรกรสวนใหญเพิ่งจะมีการเร่ิมใชสินคา และผูที่ใชสินคาเปน
ระยะเวลายาวนานมีเปนจํานวนนอย สอดคลองกับงานวิจัยของ อัญสุธี พงษโนรี (2550) ปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องด่ืมชูกําลังของผูใชแรงงานในเขตอุตสาหกรรมน
วนคร จ.ปทุมธานี. ปจจัยทางการตลาดดานราคา ไมมีความสัมพันธกับคาใชจายในการซ้ือ
เคร่ืองด่ืมชูกําลัง โดยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังในดานความถี่ในการ
ซื้อ และไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังในดานปริมาณในการซ้ือ  
  
 ดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในทุกดาน 
อาจเปนเพราะวาชองทางในการสงสินคา หรือรับสินคาจากทางบริษัท จุดบริการ หรือตัวแทน
จําหนายในการซื้อสินคา ไมมีความเกี่ยวของกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน ซึ่งอาจจะ
ไดรับความสะดวกสบายในการจัดสงสินคาที่มีกระจายตัวทุกภูมิภาคเนื่องจากระบบการขายตรง 
(MLM) ซึ่งมีลักษณะเปนเครือขายผาน บริษัท ตัวแทน จุดบริการ ซึ่งจะเปนผูทําหนาที่อํานวยความ
สะดวกในการสงสินคาใหกับสมาชิกเกษตรกรไดมากข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของวสันต พิชัย
พันธุ (2552) ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของตัวแทนจําหนายหลักในพื้นที่ภาคกลาง เขต 1 ของ
บริษัท ไทยเซ็นทรัลเคมี จํากัด (มหาชน) กลาววา สถานที่ต้ังไมมีความสัมพันธกับการซื้อสินคา
ปุยเคมีโดยรวม แตจะมีความสัมพันธกับความการซื้อสินคาปุยเคมีทางดานราคา เพราะสถานที่ต้ัง
จะเปนตัวกําหนดคาใชจายในการรับสินคา   
 
 ดานการสงเสริมการตลาดของไคโตซาน ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ในทุกดาน อาจเปน
เพราะวา การขายตรง (MLM) ของบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานมีการทําอยางตอเนื่องและ
ใหผลประโยชนที่เพียงพอกับสมาชิกในระบบเครือขายสินคาซึ่งทําใหไมมีผลกระทบกับพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร หรืออาจเปนเพราะระบบเครือขายแบบการขายตรง 
(MLM) มีประสิทธิภาพในการจายผลตอบแทนใหกับสมาชิกเครือขายอยางตอเนื่อง  สอดคลองกับ
งานวิจัยของ ศักด์ิชัย บาณทศศิลป (2545) ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อปุยเคมีของ
เกษตรกรภายในประเทศ พบวา การสงเสริมการตลาดโดยรวมไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกซื้อปุยเคมีของเกษตรกรภายในประเทศ และสอดคลองกับงานวิจัยของอัญสุธี พงษโนรี 
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(2550). ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังของผูใชแรงงานในเขต
อุตสาหกรรมนวนคร จ.ปทุมธานี ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธ
กับคาใชจายในการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลัง โดยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องด่ืมชู
กําลังในดานความถี่ในการซื้อ และไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมชูกําลังในดาน
ปริมาณในการซ้ือ  
 
 สมมติฐานขอ 3 ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร พบวา 
 
 ความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน โดยความพึงพอใจโดยรวม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
โดยมีความสัมพันธในระดับตํ่า และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือ เมื่อเกษตรกรมีระดับความพึงพอใจที่ดีข้ึน จะมีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในดานมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตรเพ่ิมข้ึน โดย
ความพึงพอใจโดยรวมจะสงผลใหเกษตรกรเห็นถึงความคุมคาในการจายเงิน และการรับรู
ผลิตภัณฑกับความคาดหวังของผลิตภัณฑไคโตซาน สงผลใหมีการตัดสินใจซื้อไดงาย ซื้อซ้ํา และ
มีการบอกตอ เนื่องจากเกษตรกรจะมีความเชื่อจากการบอกเลาของเพื่อนบาน ถาเกษตรกรใช
ผลิตภัณฑไหนแลวไดผลดีจะมีการแนะนํา หรือบอกตอกับเพื่อนบานดวยกัน โดยจะยึดติดกับ
ผลิตภัณฑที่ตนเองเชื่อถือ และพึงพอใจในระยะยาว ทําใหเกิดการซื้อซํ้าอยางตอเนื่อง ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ แอนต้ัน จอน (นพพร พลายวงษ. 2544: 15 – 17; อางจาก Anton Jon. 
1986: 23 – 28) พบวาความพึงพอใจขอลูกคาเปนสภาวะทางจิตใจของลูกคาที่ไดรับการ
ตอบสนองอยางเพียงพอ หรือมากกวาในดานความจําเปน ความตองการ และความคาดหวังในตัว
สินคา หรือบริการซึ่งสงผลเกิดการซ้ือซ้ํา และความภักดีในตราสินคา สามารถแบงออกเปน 3 กลุม 
ตามระดับความพึงพอใจ คือกลุมลูกคาที่ไมพึงพอใจ กลุมลูกคาที่พึงพอใจ และกลุมลูกคาที่มี
ความพึงพอใจมาก จากการวิจัยของแอนตัน และเดอรอยเตอร ในป1992 พบวาพฤติกรรมในการ
ตอบสนองตอระดับความพึงพอใจของลูกคาทั้งสามกลุมจะมีความแตกตางกันอยางชัดเจน โดย
กลุมลูกคาที่ไมพึงพอใจจะมีการตอวา และพูดถึงบริษัทในทางไมดี กลุมลูกคาที่มีความพึงพอใจ 
จะมีพฤติกรรมในการซื้อซํ้า และกลุมลูกคาที่มีความพึงพอใจมาก จะมีการบอกตอถึงความดีเดน
ของสินคา หรือบริการนั้น ๆ 
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 ความพึงพอใจโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในภาค
การเกษตรในดานระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน และดานความถี่ตอปในการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 อาจเปนเพราะเม่ือเกษตรกรมีความพึง
พอใจในผลิตภัณฑไคโตซานเนื่องจากเกษตรกรใชผลิตภัณฑไคโตซานในการเพาะปลูกเปน
ชวงเวลา และใชในปริมาณที่ไมมาก ซึ่งใชแลวไดผลผลิตดี จึงไมสงผลตอพฤติกรรมการซื้อในดาน
ความถี่ในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน และ จํานวนการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน ซึ่งสอดคลองกับ
แนวคิดของ โอลิเวอร (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2544: 19; อางอิงจาก Oliver. 1980: 
460-469) กลาววาความพึงพอใจเปนภาวะการแสดงออกที่เกิดจากการประเมินประสบการณการ
ซื้อ และการใชสินคา และบริการ ซึ่งสามารถเปลี่ยนความรูสึกตามปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจ
ของผูบริโภค 
 
 ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 
 จากผลการศึกษาวิจัยเร่ืองกลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจที่มีตอพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 
 

1. ดานลักษณะสวนบุคคลของเกษตรกรผูตอบแบบสอบถาม 
เกษตรกรที่ใชผลิตภัณฑไคโตซานที่มีรายได 26,000 บาทข้ึนไป และมีภูมิลําเนาอยูใน

ภาคตะวันออก / ตะวันตก ซึ่งเปนกลุมเปาหมายที่มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานมากที่สุด 
ดังนั้น บริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน ควรสงเสริมใหจุดบริการ หรือตัวแทนจําหนายมีการ
สงเสริมการตลาดใหเขากับกลุมลูกคา อาจจะมีการสงเสริมการขายโดยการใหความรูเกี่ยวกับ
วิธีการใชผลิตภัณฑไคโตซานอยางถูกตอง รวมถึงแนะนําใหผลิตภัณฑไคโตซานใหแกกลุม
เกษตรกรของแตละพื้นที่อยางใกลชิด เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑที่ปลอด
สารพิษ และไดผลผลิตอยางคุมคา 

เนื่องจากภูมิลําเนาของเกษตรกรอยูในภาคตะวันออก/ตะวันตก ดังนั้น บริษัทที่จําหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซาน ควรมีคลังสินคาอยูทุกภาค โดยเนนใหมีจุดบริการ หรือตัวแทนจําหนายให
กระจายอยูทุกจังหวัด หรืออําเภอ เพื่อใหสะดวกในการซื้อ – ขายสินคา รวมถึงใหมีการอบรม จุด
บริการ และตัวแทนจําหนายในการใหขอมูลที่ถูกตองกับเกษตกรในการใชผลิตภัณฑไคโตซาน 

เกษตรกรที่ใชผลิตภัณฑไคโตซานสวนใหญมีระดับการศึกษาอยูในระดับมัธยมตน ดังนั้น
บริษัทที่ผลิต หรือจําหนายผลิตภัณฑไคโตซานควรมีทีมงานใหความรูโดยการสาธิต เชนทําแปลง
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สาธิต โดยใชผลิตภัณฑไคโตซาน และใหทีมงานนั้น ๆ คอยติดตาม ใหคําแนะนําวิธีการใชจน
เกษตรกรมีความรู ความเขาใจเปนอยางดี 

 
2. ดานกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 
จากสวนกลยุทธทางการตลาด เกษตรกรมีความคิดเห็นในดานผลิตภัณฑไคโตซานดี

ที่สุด ดังนั้นบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานควรมีการพัฒนาประสิทธิภาพของผลิตภัณฑไคโต
ซานอยางตอเนื่อง รวมถึงสรางความหลากหลายในตัวสินคา อาธิเชน ยาฆายาโดยอินทรีย เปนตน 
เมื่อเกษตรกรไดใชผลิตภัณฑไคโตซานแลวไดผลผลิตดี ปลอดภัยไรสารพิษ จะสงผลทําให
เกษตรกรมีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานแตละปเพิ่มข้ึน และเกษตรกรมีระดับความคิดเห็น
ในดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมีระดับความคิดเห็นนอยที่สุด ดังนั้นบริษัทที่จําหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซานควรรักษาความเหมาะสมของราคาผลิตภัณฑไคโตซานกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑใหเปนมาตรฐาน เมื่อมีราคาที่เกษตรกรเห็นวาเหมาะสม หรือสามารถซ้ือไดจะสงผลทํา
ใหเกษตรกรมีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซานแตละปเพิ่มข้ึน 

จากการศึกษาพบวาในดานผลิตภัณฑของไคโตซาน และราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมี
ความสัมพันธกับความถี่ตอปในการซื้อผลิตภัณฑไคโตซาน ในระดับตํ่า ดังนั้นบริษัทที่จําหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซานควรใหความสําคัญในเร่ืองสินคา ถึงแมวาราคาของผลิตภัณฑไคโตซานจะมี
ราคาเพิ่มสูงข้ึน จะสงผลใหเกษตรกรมีการซื้อที่เพิ่มข้ึนอันเนื่องจากไดผลผลิตที่เพิ่มข้ึน ทําให
เกษตรกรมีรายไดเพิ่มมากข้ึนนั้น บริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานควรจะรักษาระดับราคาให
เหมาะสม และอาจจะมีการสงเสริมการขายเพิ่มเติมเพื่อกระตุนพฤติกรรมการซื้อของเกษตรกรมาก
ข้ึน รวมถึงบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานควรจะสงเสริมโดยการใหความรู วิธีใชที่ถูกตอง 
รวมถึงมีการอบรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง 

ในดานชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑไคโตซาน พบวาเกษตรกรมีระดับความ
คิดเห็นที่ดี ดังนั้นบริษัทที่ผลิต หรือจําหนายผลิตภัณฑไคโตซานควรมีการเพิ่มชองทางการจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหสะดวกแกการสั่งซื้อกับเกษตรกรทุกชองทาง อาธิ การสั่งสินคาทาง
อินเตอรเน็ต ทาง Call Center เปนตน สวนทางดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน 
พบวาเกษตรกรมีระดับความคิดเห็นที่ดี โดยความคิดเห็นวาการโฆษณาผานทางเว็บไซดของทาง
บริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานทําใหเกษตรกรไดรับรูขาวสารเพิ่มมากข้ึน ดังนั้นบริษัทที่ผลิต 
และจําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน ควรสอดแทรกความรู หรือวิธีการใชผลิตภัณฑไคโตซานอยางถูก
วิธีกับการเกษตรรูปแบบตาง ๆ เพิ่มมากข้ึน รวมถึงการสงเสริมการตลาดในรูปแบบของการขาย



152 
 

ตรง (MLM) ซึ่งจะตองทําการสงเสริมการขายเพื่อกระตุนการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานมากข้ึน เชน 
จัดการแขงขันยอดขายสูงสุด ใหไปเที่ยวตางประเทศกับทางบริษัท เปนตน 

 
3. ดานความพึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน 
เกษตรกรมีระดับความพึงพอใจโดยรวมในระดับดีมาก ดังนั้นบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑ

ไคโตซานควรมีการสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑไคโตซานกับเกษตรกรอยางตอเนื่อง 
รวมถึงคนหาความตองการของเกษตรกรเพิ่มเติมเพื่อใหเกษตรกรยอมรับ และพึงพอใจในตัว
ผลิตภัณฑไคโตซานมากข้ึน 

จากการศึกษาพบวา ความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในดานมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานในระดับตํ่า ดังนั้น บริษัทที่จําหนาย
ผลิตภัณฑไคโตซานควรรักษาระดับความพึงพอใจไมวาจะเปนในดานผลิตภัณฑ ดานบุคคลากร
ของบริษัท หรือในดานความคุมคาในการซื้อผลิตภัณฑ เนื่องจากอาจจะมีผลตอมูลคาในการซื้อ
ผลิตภัณฑไคโตซานในแตละคร้ัง  

 
ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตอไป 

1. ทําการศึกษา ภาพลักษณ และความภักดีที่มีตอจุดบริการ และตัวแทนจําหนายมี
ตอผลิตภัณฑไคโตซาน 

2. ทําการศึกษ ทัศนคติ และความไววางใจ ที่มีตอบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโต
ซาน 

3. ศึกษาเกี่ยวกับจุดแข็ง จุดออนของผลิตภัณฑไคโตซาน เพื่อคาดการณวาเกษตรกร
จะมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการซื้อไปในทิศทางใด 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
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ID. No………….. 
 

แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย 
เรื่อง 

 
กลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจ ท่ีมีตอพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑไคโตซานในภาคการเกษตร 

 
คําชีแ้จง 
 

1 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาด และความพึงพอใจของเกษตรกรที่มี
ตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน เพื่อประโยชนตอการตอผูผลิต และผูจําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน 
ซ่ึงผลการวิจัยที่ไดจะนําไปพิจารณาในภาพรวม ไมมีผลกระทบตอผูตอบแบบสอบถามแตประการใด ดังนั้น 
ผูตอบแบบสอบถาม กรุณาตอบขอคําถามใหครบทุกขอและตอบตามความคิดเห็นตามสภาพท่ีเปนจริง 

 
2 แบบสอบถาม แบงออกเปน 4 ตอน ดังนี ้

       ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของผลิตภณัฑไคโตซาน 
       ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับความถึงพอใจในผลิตภัณฑไคโตซาน 
       ตอนท่ี 3 แบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑไคโตซาน 
       ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของเกษตรกร 

--------------------------------------------------------- 
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 โปรดทําเครือ่งหมาย  หรือเติมคาํในชองวางตอไปนี้   
 
ตอนท่ี 1: ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของผลิตภณัฑไคโตซาน 

ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาด 
ไมเหน็ดวย
อยางยิ่ง ไมเหน็ดวย ไมแนใจ เหน็ดวย 

เหน็ดวย
อยางยิ่ง 

ดานผลิตภัณฑของไคโตซาน 1 2 3 4 5 
1. ทานคิดวาผลติภัณฑไคโตซานเปนสินคาที่มีคุณภาพที่ด ี           
2. ทานคิดวาผลติภัณฑไคโตซานมีความหลากหลายดานสินคาเกษตร           
3. ทานเชื่อม่ันในสินคาเกษตรทีผ่ลิตจากไคโตซาน           
4. ผลิตภัณฑไคโตซานปลอดภัยไรสารพิษอยางแนนอน           
5. ผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาที่ใชแลวไดผลผลิตทางการเกษตรดี      
6. ผลิตภัณฑไคโตซานเปนสินคาทางการเกษตรท่ีดีที่สดุในปจจุบัน      
ดานราคาของผลิตภัณฑไคโตซาน      
7. ราคาของผลิตภัณฑไคโตซานมีความเหมาะสมกับคุณภาพผลติภัณฑ      
8. ผลิตภัณฑไคโตซานมีราคาทีต่่ํากวาผลติภัณฑในประเภทเดียวกัน      
9. ผลิตภัณฑไคโตซานแตละประเภทมีราคาที่เหมาะสม      
ดานชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน       
10. ทานสามารถซื้อผลิตภัณฑไคโตซานไดงาย และสะดวกสบาย      
11. การจดัสงสนิคาของผลิตภัณฑไคโตซานเปนไปอยางรวดเร็ว      
12. จุดบรกิารในการซื้อผลติภัณฑไคโตซานครอบคลุมท่ัวประเทศ      
13. มีความสะดวกในการสั่งซ้ือผลิตภัณฑไคโตซานกับตัวแทนจําหนาย      
ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑไคโตซาน       
14. มีการใหสวนลดจากยอดขายของบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซาน      
15. บริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานมีการสงเสริมการขายเหมาะสม 
เชนการแถมสินคา การใหสวนลด ฯลฯ      
16. การโฆษณาผานทางเว็บไซดของบริษัทที่จําหนายผลิตภัณฑไคโตซานทํา
ใหทานไดรับขอมูลขาวสารมากขึ้น      
17. การขายตรงแบบ MLM เปนการกระตุนใหทานซื้อผลติภัณฑไคโตซาน
มากข้ึน      
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ตอนท่ี 2: ความพึงพอใจในผลติภณัฑไคโตซาน (Satisfaction of Chitosan Product) 
1. การซ้ือผลิตภณัฑไคโตซานแตละครัง้มีความคุมคากับการจายเงินของทานหรือไม 

        คุมคามาก________:________:________:________:________ไมคุมคาเลย                                
              5       4          3             2         1 

2. โปรดประเมินความพึงพอใจโดยรวมของทานในการซ้ือผลิตภณัฑไคโตซานในแตละครั้ง 
พอใจอยางมาก________:________:________:________:________ไมพอใจอยางมาก                               
        5             4           3              2     1 

3. โปรดประเมินผลิตภณัฑไคโตซานเมื่อเทียบกับสินคาประเภทเดียวกนั 
         ดีกวามาก________:________:________:________:________ดอยกวามาก                            
                                5         4            3              2     1 

4. การรับรูคุณภาพผลิตภณัฑไคโตซานเม่ือเทียบกับความคาดหวังของทาน 
สูงกวาความคาดหวังมาก________:________:________:________:________ต่ํากวาความคาดหวังมาก                             

         5          4              3     2        1                             
 

ตอนท่ี 3 : พฤติกรรมการซ้ือผลติภณัฑไคโตซานในภาคการเกษตร (Buying Behavior of Chitosan in agriculture) 
 
1. ทานใชผลิตภัณฑไคโตซานมาแลว…………………..ป    
 
2. ทานซ้ือผลติภัณฑไคโตซานประมาณ……………...ครั้งตอป 
 
3. มูลคาการซือ้ผลติภณัฑไคโตซานโดยเฉลี่ยตอครั้งประมาณ………………บาท 
 
4. ทานซ้ือผลติภณัฑไคโตซานจากท่ีใด............................................... 

 
5. ทานใชผลิตภณัฑไคโตซานชนิดไหนบอยท่ีสุด 
       [  ] 1.ไคโตซานพืช                [  ] 2. ไคโตซานสัตว 
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6. บุคคลท่ีมีอิทธพิลตอทานในการซ้ือผลติภณัฑไคโตซานมากท่ีสุด 
       [  ] 1. เพื่อน                              [  ] 2. ผูนําทีม                                 [  ] 3. ส่ือโฆษณา                          
       [  ] 4. ตัวเอง   [  ] 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................... 

7. ทานมีความตัง้ใจท่ีจะซ้ือผลติภัณฑไคโตซานอกี1ปขางหนาหรอืไม 
      ไมซ้ือแนนอน________:________:________:________:________ซ้ือแนนอน                                
           1  2   3      4         5 

ตอนท่ี 4 : ลกัษณะสวนบุคคล (Personal Data) 
1.เพศ 
   [  ] 1.ชาย                         [  ] 2.หญิง 
 
2. อายุ 
   [  ] 1. 15 - 26 ป [  ] 2. 27 - 39 ป [  ] 3. 40 – 51 ป 
   [  ] 4. 52 - 63 ป                               [  ] 5. 64 ปข้ึนไป 
 
3. สถานภาพ 
   [  ] 1. โสด [  ] 2. สมรส/อยูดวยกนั              
   [  ] 3. หมาย/หยาราง/แยกกนัอยู 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
   [  ] 1. มัธยมตน [  ] 2. มัธยมปลาย/ปวช. [  ] 3. ปวส./อนุปรญิญา 
   [  ] 4. ปริญญาตรี                       [  ] 5.สูงกวาปรญิญาตร ี
 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดอืน 
  [  ] 1. 6,000 – 10,999 บาท [  ] 2. 11,000 – 15,999 บาท 
  [  ] 3. 16,000 – 20,999 บาท [  ] 4. 21,000 – 25,999 บาท 
  [  ] 5. 26,000 – 31,999 บาท [  ] 6.  32,000 บาทข้ึนไป 
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6. ภูมิลาํเนา 
[  ] 1. กรุงเทพมหานคร 
[  ] 2. ภาคเหนือ  ระบุจังหวัด....................................................................................... 
[  ] 3. ภาคกลาง  ระบุจังหวัด....................................................................................... 
[  ] 4. ภาคตะวนัออก  ระบุจังหวัด....................................................................................... 
[  ] 5. ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  ระบุจังหวัด....................................................................................... 
[  ] 6. ภาคตะวนัตก  ระบุจังหวัด....................................................................................... 
[  ] 7. ภาคใต ระบจัุงหวัด....................................................................................... 

 
 

**ขอบคุณทุกทานที่กรุณาใหความรวมมอืในการตอบแบบสอบถาม** 
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ภาคผนวก ข 
หนงัสือขอความอนุเคราะหจากบณัฑิตวทิยาลัย 
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ภาคผนวก ค 
รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
 
 
1. รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา ประธานกรรมการบริหารหลกัสูตรบริหารธรุกิจ 

อาจารยประจํา 
ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

2. รองศาสตราจารย ณักษ กุลิสร  รองประธานกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจ 
อาจารยประจํา 
ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

3. อาจารย ดร. วรินทรา ศิริสุทธิกุล       ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
อาจารยประจํา 
ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒ 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

 
ชื่อสกุล นางสาวพิชญาภัค บุญจันทร 

วันเดือนปเกิด 24 ตุลาคม 2523 

สถานที่เกิด จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

สถานที่อยูปจจุบัน 39 ถ.จรัญสนทิวงศ แขวงอรุณอมรินทร เขตบางกอกนอย  

 จังหวัด กรุงเทพมหานคร 10700 

สถานทีท่ํางานปจจุบนั ผูจัดการฝายการตลาด บริษทักุงหลวง ไคโตซาน จํากัด 

 103/07 หมู4 ถ.ราชพฤกษ ตําบลบางกราง อําเภอเมือง 

 จังหวัดนนทบุรี 11000 

ประวัติการศึกษา   
พ.ศ. 2548 นิเทศศาสตรบณัฑิต สาขาการประชาสัมพนัธ 

    จาก มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 
พ.ศ. 2554 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด 

  จาก มหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 


	Cover
	Abstract
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Bibliography
	Appendix
	Vitae



