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บทคดัย่อ 
 

  การคน้ควา้อิสระน้ี มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 1) เพื่อศึกษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
และระดับพฤติกรรมการซ้ือ 2) เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ              
3) เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ 4) เพื่อศึกษาปัญหา 
อุปสรรคและขอ้เสนอแนะ โดยทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอย่าง ณ    
ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 จาํนวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน สถิติทดสอบค่าที (Independent Samples t-test) สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
การทดสอบเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี (LSD) และการวิเคราะห์ของเพียร์สนั  

  ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญิง ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอาย ุ31 - 40 ปี 
ศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน มีรายได ้10,001 - 20,000 บาท มีสถานภาพ
สมรสโสด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจัยมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือในระดับมาก           
โดยเรียงลาํดบัจากปัจจยัท่ีมีผลมากไปหาปัจจยัท่ีมีผลนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
รองลงมาไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  

  ผลการเปรียบเทียบ พบว่า ปัจจัยท่ีมีไม่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ได้แก่ เพศ  อายุ ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  และรายได ้ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ สถานภาพ โดยผูท่ี้
มีสถานภาพโสดมีคะแนนเฉล่ียสูงกว่าผูท่ี้มีสถานภาพหย่าหรือแยกกนัอยู่และพบว่า ประชาชนท่ีมี
สถานภาพสมรสมีคะแนนเฉล่ียสูงกว่าผูท่ี้มีสถานภาพหยา่หรือแยกกนัอยู ่ ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ 
พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรทั้งใน
ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ 

 



ง 
 

Independent Study Title Marketing Mix Factors Affecting Buying Behavior of Backyard  
 Gardens and Herbal Plants at Khlong 15 Ornamental Plants and  
 Flowers Center Ongkharak District, Nakhon Nayok Province 
Name-Surname Miss Wassana Samtia 
Major Subject Marketing 
Independent Study Advisor Assistant Professor Dr. Khemmaree Rakchoocheep 
Academic Year 2011 

 

ABSTRACT 
 

 The independent study was conducted 1) to investigate the marketing mix factors and the 
level of buying behavior, 2) to compare the personal factors that affected the buying behavior, 3) to 
examine the relationship between the marketing mix factors and the buying behavior, and 4) to look 
into the problems, obstacles and recommendations. The sample of the study comprised 400 buyers 
at Khlong 15 Ornamental Plants and Flowers Center, and the data were gathered through the 
application of questionnaires. The data were analyzed using Percentage, Mean, Standard Deviation, 
Independent Samples t-test, One-Way ANOVA, Least Significant Difference (LSD), and Pearson’s 
Correlation Coefficient. 
 The results of this study demonstrated that most respondents were female, between 31-40 
years old, graduated with Bachelor’s degree, worked in private companies, earned a monthly 
income of 10,001-20,000 Baht, and were single. Every marketing mix factor affected the buying 
behavior at a high level, and could be ranked from high to low as follows: the distribution channel 
factor, promotion factor, price factor, and product factor respectively. 
 The comparison of the personal factors that affected the buying behavior showed that the 
respondents’ gender, age, level of education, occupation, and income did not affect the buying 
behavior.  However, the factor that affected the buying behavior was the respondents’ marital status, 
the study revealed that the respondents having single status had higher scores than the ones having 
divorce or separate status. Moreover, the marketing mix factors had relationship with the buying of 
backyard gardens and herbal plants in the aspects of buying expenses, quantity of the plants bought, 
and buying frequency. 
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กติตกิรรมประกาศ 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงสมบูรณ์ไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บความอนุเคราะห์จาก  
ผศ.ดร.เขมมารี รักษชู์ชีพ อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าใหค้าํปรึกษาช่วยเหลือ แนะนาํ และ
ตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ของการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีตั้งแต่ตน้จนกระทัง่เสร็จสมบูรณ์ 
ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ ดร.เฉลิมศกัด์ิ เลิศวงศเ์สถียร ประธานกรรมการ  ผศ.ดร.สุรีรัตน์ 
อินทร์หมอ้ และ ผศ.ดร.เขมมารี รักษชู์ชีพ กรรมการ ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าให้ขอ้เสนอแนะ ตลอดจน
การแกไ้ขใหก้ารศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 ขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ท่ีคอยสนบัสนุน ห่วงใยและเป็นกาํลงัใจท่ีสาํคญัของ
ขา้พเจา้ตลอดมาในทุกเร่ืองของการดาํเนินชีวิต และกราบขอบพระคุณเป็นพิเศษสําหรับการเปิด
โอกาสทางการศึกษารวมทั้งคอยสนบัสนุนทุนการศึกษาแก่ขา้พเจา้ตลอดมา กราบขอบพระคุณทุกคน
ในครอบครัวท่ีอบอุ่นของขา้พเจา้สาํหรับความห่วงใยและกาํลงัใจอนัยอดเยีย่ม  
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีประสิทธิประสาทวิชาความรู้ คาํแนะนํา และ
ประสบการณ์อนัมีค่าต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ให้แก่ขา้พเจา้ตลอดระยะเวลาการศึกษา ขอขอบคุณ
เจา้หนา้ท่ีโครงการปริญญาโททุกท่าน ท่ีใหค้าํแนะนาํเก่ียวกบัระเบียบขั้นตอนต่าง ๆ และความมีนํ้ าใจ
ท่ีมอบใหข้า้พเจา้เสมอ 
 สุดทา้ยขอขอบคุณเพื่อน ๆ พนกังานธนาคารกรุงเทพสาขารังสิต สาํหรับความห่วงใยและ
ความช่วยเหลือต่าง ๆ ชาว MKY 53 ทุก ๆ ท่าน สาํหรับมิตรภาพท่ีดี ขอบคุณเป็นพิเศษสาํหรับ พี่อุ ๊   
ท่ีคอยให้ความช่วยเหลือในการเรียน ทุกรอยยิ้ม เสียงหัวเราะ ความห่วงใยคาํแนะนาํต่าง ๆ นั่นคือ
กาํลงัใจท่ีดีท่ีทาํใหข้า้พเจา้เกิดความมุ่งมัน่ตั้งใจฟันฝ่าต่ออุปสรรคความยอ่ทอ้มาไดจ้นกระทัง่สาํเร็จใน
วนัน้ี….ขอบคุณ 
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บทที ่1 

บทนํา 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
               จากการเปล่ียนแปลงในกระแสโลกาภิวฒัน์ ส่งผลใหพ้ฤติกรรมในการดาํเนินชีวิตของคน
ไทยเปล่ียนแปลงไป การรับเอาวฒันธรรมการแบบตะวนัตกมานั้น ควรตอ้งคาํนึงถึงวิถีชีวิตของคน
ไทยท่ีแตกต่างจากชาวตะวนัตก ความพร้อมในการรับท่ีไม่เท่ากนัของสังคมเมืองและสังคมชนบท 
ทุกส่ิงท่ีหลัง่ไหลเขา้มาจากต่างประเทศ คนไทยเราควรจะอยูใ่นสภาพท่ีพร้อมท่ีจะรับและพร้อมท่ีจะ
ปฏิเสธ ส่ิงไหนท่ีเห็นว่าดีเหมาะสมก็สมควรท่ีจะรับไวแ้ละปรับสภาพใหเ้หมาะสมกบัความเป็นไทย 
ไม่ใช่ว่ารับมาเพื่อท่ีจะกลืนส่ิงท่ีดีงามท่ีเรามีอยู่ไปเสียหมด ควรยอ้นกลบัไปมอง “ภูมิปัญญาไทย”    
ว่าในสมยัก่อนเคยมีวิถีชีวิตอย่างไร จากการเปล่ียนแปลงทางด้านเศรษฐกิจ การเมือง สังคมและ
ส่ิงแวดลอ้มทาํให้สภาพความเป็นอยู่ในชีวิตปัจจุบนัไม่เอ้ืออาํนวยต่อการออกกาํลงักาย การสร้าง
สุขภาพท่ีดี และการกินอาหารใหถู้กหลกัโภชนาการ ส่งผลใหเ้กิดปัญหาทั้งสุขภาพกายและสุขภาพจิต
ตามมา ดงันั้นจึงทาํใหป้ระชากรในเขตกรุงเทพฯ และเขตปริมณฑลท่ีเส่ียงจากการเกิดความเครียดทั้ง
สุขภาพกายและสุขภาพจิตหากิจกรรมทาํโดยการซ้ือตน้ไมม้าปลูก กิจกรรมน้ีไดรั้บความสนใจมาก
ของประชากรท่ีอยูใ่นกรุงเทพฯและปริมณฑล เน่ืองจากเป็นกิจกรรมท่ีสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างคน
ในครอบครัว ทาํให้เกิดความรักและความสามคัคีข้ึนใน  ครอบครัว จะเห็นไดจ้ากวนัหยดุ ประชากร  
ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลจะใชเ้วลาวนัหยดุในการเลือกซ้ือตน้ไมก้นัเป็นจาํนวนมาก ส่งผล
ใหธุ้รกิจการขายตน้ไมไ้ดรั้บความสนใจต่อพฤติกรรมของประชากรเป็นอยา่งมาก  
               ปัจจุบนัไมด้อกไมป้ระดบัมีความจาํเป็นต่อชีวิตความเป็นอยู่ของมนุษยม์ากข้ึน  ทั้งน้ีเพราะ
มนุษยมิ์ใช่มีความตอ้งการเฉพาะปัจจยัส่ีเท่านั้น  แต่ยงัตอ้งการจดัสภาพแวดลอ้ม  ท่ีอยู่อาศยัให้เกิด
ความร่มร่ืน  สวยงามน่าอยูอี่กดว้ย  เช่น  มีการจดัสวน  ตกแต่งอาคาร  สถานท่ี  บา้นพกัอาศยั  อาคาร
สาํนกังาน  โรงเรียน  และสถานท่ีต่าง ๆ  ให้เกิดความสวยงาม  ตลอดจนการใชไ้มด้อก  ไมป้ระดบั  
ในการจดัตกแต่งประดบัจานอาหาร  โต๊ะอาหารในภตัตาคารต่าง ๆ จึงเห็นไดว้่า การผลิตไมด้อกไม้
ประดับเพื่อการค้านับวันจะมีความสําคัญทางเศรษฐกิจของประเทศมากข้ึน  และมีมูลค่าของ
ผลิตภณัฑสู์งเท่าเทียมกบัผลิตผลทางการเกษตรสาขาอ่ืน ๆ  ดงันั้น  การปลูกไมด้อกไมป้ระดบัจึงเป็น
อีกทางเลือกหน่ึงในการประกอบอาชีพท่ีน่าสนใจ จะเห็นไดว้่าธุรกิจในการขายตน้ไมข้ยายตวัอยา่ง
รวดเร็ว เน่ืองจากมีประชากรสนใจในการปลูกตน้ไมเ้พ่ือลดภาวะโลกร้อนกนัเพิ่มข้ึน มีทั้งปลูกเพื่อดู
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เล่น เพื่อความสวยงาม และเพ่ือใชรั้บประทาน แต่ปัจจุบนัน้ีจะเห็นไดว้่าซ้ือไปรับประทานจะไดรั้บ
ความนิยมในช่วงหลัง เช่นซ้ือพืชสวนครัว  สมุนไพรไปสามารถปลูกเพื่อความสวยงามก็ได ้             
ใชรั้บประทานเป็นผกัก็ได ้ใชรั้บประทานเพ่ือรักษาโรคบางโรคก็ได ้เพราะบางคนอาจจะหนัมาพึ่งยา
สมุนไพรแทนยาแผนปัจจุบนั เพราะยงัมีคนส่วนหน่ึงท่ีเป็นคนหวัโบราณ กินยาสมุนไพรเพราะคิดว่า
มีราคาท่ีถูกกว่ายาแผนปัจจุบนัและสามารักษาโรคให้หาขาดได ้จึงทาํให้ธุรกิจการขายพืชสวนครัว 
และสมุนไพรนั้นกลบัมาทาํรายไดใ้ห้มากข้ึนอีกคร้ัง หลงัจากท่ีก่อนหนา้น้ีพืชสวนครัวและสมุนไพร
ไม่ไดรั้บความสนใจเท่าท่ีควร ธุรกิจไมด้อกไมป้ระดบัสามารถทาํเป็นอาชีพหลกัและอาชีพเสริม    
การปลูกไมด้อกไมป้ระดบั  สามารถทาํเป็นอาชีพของเกษตรกรไดเ้ป็นอยา่งดี  สร้างรายไดใ้หแ้ก่ผูผ้ลิต
ปีละจํานวนมาก ๆ ทาํให้สภาพแวดล้อมเกิดความร่มร่ืนสวยงาม  การปลูกไม้ดอกไม้ประดับ          
ช่วยสร้างความร่มร่ืนสวยงามให้แก่สถานท่ีต่าง ๆ  ให้น่าอยู่น่าอาศัย  สร้างความเพลอดเพลิน         
เป็นแหล่งวัตถุดิบทาํให้เกิดอุตสาหกรรมต่าง ๆ เช่น  อุตสาหกรรมผลิตนํ้ าหอม เคร่ืองสําอาง  
อุตสาหกรรมดา้นยารักษาโรค  ตลอดจนอุตสาหกรรมผลิตอาหารสัตวต่์าง ๆ ก่อให้เกิดอุตสาหกรรม
การท่องเท่ียว  เม่ือมีการรวมตัวกันผลิตไม้ดอกไม้ประดับจาํนวนมาก  ทาํให้กลายเป็นสถานท่ี
ท่องเท่ียวเชิงเกษตร  เกิดอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว  สามารถสร้างรายไดใ้หแ้ก่ชุมชนและส่วนรวมอีก
ทางหน่ึงดว้ย ไมป้ระดบัสามารถส่งเป็นสินคา้ออกไปจาํหน่ายยงัต่างประเทศ  สร้างรายไดเ้ป็นมูลค่า
นับพนัลา้นบาทต่อปี เช่น การส่งออกกลว้ยไมท้ั้งตน้และดอกไปขายยงัต่างประเทศ ใชเ้ป็นแหล่ง
ทดลองทางวิทยาศาสตร์การเกษตร  ทาํใหเ้กิดความเจริญดา้นเทคโนโลยกีารเกษตรมากยิง่ข้ึน 

 ซ่ึงจังหวดันครนายกก็เป็นจังหวดัหน่ึงท่ีอยู่ใกลก้รุงเทพฯ และยงัเป็นจังหวดัท่ีขายไม้
ดอกไมป้ระดบัท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทยอีกดว้ย แหล่งขายไมด้อกไมป้ระดบัน้ีตั้งอยู่ท่ี คลอง15      
ต.บางปลากด อ.องครักษ ์จ.นครนายก มีระยะทางยาวท่ีสุดในประเทศไทยตลอดเส้นทางท่ียาวกว่า     
8 กิโลเมตร จงัหวดันครนายกไดท้าํการแบ่งเขตพ้ืนท่ี ออกเป็น 4 อาํเภอ จาก 4 อาํเภอมีเพียง 1 อาํเภอท่ี
ขายไมด้อกไมป้ระดบั ก็คืออาํเภอองครักษ ์ถือว่าเป็นพื้นท่ีท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการคน้ควา้อิสระปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร เน่ืองจากปัจจุบนั
ตลาดตน้ไม ้ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว เม่ือเปรียบเทียบกบัจงัหวดัอ่ืน  
จึงเหมาะท่ีจะทาํการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือก
ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 เพราะมีความเหมาะสมใน   
หลาย ๆ ดา้น และผลวิจยัน้ีจะเป็นแนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการเก่ียวกบัตลาดตน้ไมใ้นการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาด และปรับปรุงกระบวนการ วิธีการจาํหน่ายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร         
ให้สอดคล้องและตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ในการเลือกซ้ือท่ีตรงต่อความต้องการ       
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และสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ไดจ้ริง ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดย้งัสามารถเอ้ือประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจประกอบ
ธุรกิจไมด้อกไมป้ระดบั ต่อไป 

 
1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดและระดบัพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัว
และพืชสมุนไพร  
 2. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพรของประชากร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15  
 3.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือพืชสวน
ครัวและพืชสมุนไพรของประชากร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 
 4.  เพื่อศึกษาปัญหา อุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 
 
1.3  สมมติฐานการวจัิย 

   1. ข้อมูลทั่วไปประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน              

และสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรแตกต่างกนั 

   2.  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืช

สวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีแตกต่าง 

  
1.4  ขอบเขตของการวจัิย 
 ขอบเขตของการศึกษางานวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 ดงัน้ี 
 1.  ขอบเขตดา้นพื้นท่ี คือ พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของประชากร ณ 
ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร คือ ผูท่ี้เลือกซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไม้
ประดบัคลอง 15 จาํนวน 400 คน 
 3.  ขอบเขตดา้นระยะเวลา คือ กาํหนดระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลระหว่างเดือน มกราคม 
ถึงเดือน กมุภาพนัธ์ 2555 
 4.  ขอบเขตทางดา้นเน้ือหาในการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
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  ตัวแปรอสิระ (Independent  Variables)  ปัจจยัส่วนบุคคล  ประกอบดว้ย                                                          

               -  เพศ 

                 -  อาย ุ

                 -  ระดบัการศึกษา 

                 -  อาชีพ 

                 -  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

                 -  สถานภาพ 

ตัวแปรอสิระ (Independent  Variables)  ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดงัน้ี 

                 -  ผลิตภณัฑพ์ืชสวนครัวและสมุนไพร 

                 -  ราคาพืชสวนครัวและสมุนไพร 

                 -  ช่องทาง รูปแบบการจดัจาํหน่าย 

                 -  การส่งเสริมการจาํหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพร 

ตัวแปรตาม  (Dependent  Variables)  ประกอบดว้ย ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ     
พืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 

                 -  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร 

                 -  จาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพรท่ีซ้ือ 

                 -  จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร 
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1.5  คาํจํากดัความในการวจัิย 
   ประชากร หมายถึง กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจาํนวน 400   

ราย  ในการ ศึกษาพฤ ติกรรมการ ซ้ื อพื ชสวนค รั ว                   
และพืชสมุนไพร ณ  ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง  15       
ซ่ึงไม่ใช่ประชากรทั้งหมดของจงัหวดันครนายก 

   พฤติกรรมการซ้ือ ห ม า ย ถึ ง  ลั ก ษ ณ ะ ก า ร เ ลื อ ก ซ้ื อ พื ช ส ว น ค รั ว                    
และพืชสมุนไพร  หรือการแสดงออกของประชากร        
เพื่อสนองความต้องการอันเกิดจากแรงขับหรือส่ิงเร้า     
ของตวัเอง 

   ผูบ้ริโภค หมายถึง  ประชากรก ลุ่มตัวอย่าง ท่ี ซ้ือพืชสวนครัว          
และพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 

               พืชสวนครัวและพืชสมุนไพร หมายถึง สินค้าหรือพนัธ์ุไม้ท่ีจัดแสดง ณ ศูนย์ไม้ดอก    
ไม้ประดับคลอง 15 สามารถใช้ ใบ ราก ดอก หัว หรือ     
ลาํตนัเป็นอาหาร สามารถรับประทานสด ๆ หรือทาํให้สุก 
พืชท่ีใช้สําหรับทาํเป็นเคร่ืองยา พืชสมุนไพรมีกาํเนิดมา
จากธรรมชา ติ  ซ่ึ ง มีประโยชน์ ต่ อม นุษย์และสัตว ์
โดยเฉพาะมีประโยชน์ต่อมนุษยม์ากในการรักษาโรค 

   ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสิน  
ในการเลือกซ้ือ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา รูปแบบการ  
จดัจาํหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด 

    ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบั หมายถึง  หมู่บ้านไม้ดอกไม้ประดับเป็นช่ือท่ีใช้เ รียก
หมู่บา้นไมด้อกไมป้ระดบัคลอง 15  ตลอดเส้นทางกว่า     
8 กิโลเมตร จะมีทั้งไมด้อกไมป้ระดบั ทั้งปลูกและจาํหน่าย 
เส้นทางของดอกไมก้ว่า 8 กิโลเมตรน้ี ตั้งอยู่ท่ี คลอง 15   
อ.องครักษ์ จ.นครนายก เน้ือท่ีกว่า 900 ไร่ เป็นแหล่ง
เพาะพนัธ์ุไมท้ั้งไมด้อกไมป้ระดบัต่าง ๆ จาํนวนครอบครัว
ท่ีประกอบอาชีพน้ีมีประมาณ 500 ครัวเรือน มีทั้ ง           
ไม้ดอกไม้ประดับ พืชสวนครัว สมุนไพรไทย สวนไม้
มงคล สวนไมห้อม นานาชนิด 
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พฤติกรรมการเลอืกซ้ือพชืสวนครัวและ
สมุนไพร 

 
1. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัว

และสมุนไพร 
2. จาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพร

ท่ีซ้ือ 
3. จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและ

สมุนไพร 
 

ข้อมูลทัว่ไป 
 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได ้

6. สถานภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

1. ผลิตภณัฑพ์ืชสวนครัวและ

สมุนไพร 

2.  ราคาพืชสวนครัวและ

สมุนไพร 

3. ช่องทาง รูปแบบการจดั

จาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการจาํหน่ายพืช

สวนครัวและสมุนไพร 

 
1.6  กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาคน้ควา้ได้ใช้แนวความคิดเก่ียวกับ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อก    
ไมป้ระดบัคลอง 15 เป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัแผนภาพต่อไปน้ี 

ตวัแปรต้น      ตวัแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.1  แสดงกรอบแนวคิดตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 
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1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. เป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจสาํหรับผูป้ระกอบการร้านไมด้อกไมป้ระดบัหรือผูท่ี้
เก่ียวขอ้ง สามารถนาํไปพิจารณาวางแผนปรับปรุง และกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อใหส้อดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
 2.  ทาํใหท้ราบปัญหาท่ีมีผลกระทบต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 
 3.  สามารถนาํไปพฒันาเพื่อให้ตรงความตอ้งการต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพร 
 4.  เพื่อปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาดใหต้รงต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพร 
 5.  เป็นแนวทางในการตดัสินใจเลือกซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรใหต้รงต่อพฤติกรรม
การซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

  การศึกษาวิจยั เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัว
และพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 อ.องครักษ ์จ.นครนายก ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้
แนวคิดและทฤษฎี ดงัต่อไปน้ี 
  1.  แนวคิดและทฤษฎี พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.  แนวคิดและทฤษฎี ส่วนประสมการตลาด 
  3.  แนวคิดและทฤษฎี หลกัการตลาด 
  4.  แนวคิดและทฤษฎี พืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 
  5.  บริบทของศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบั 
  6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1  แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

   พฤติกรรมเก่ียวกบัผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ ลกัษณะของการท่ีแสดงออกมาของ
แต่ละคน รวมทั้งกระบวนการของการตดัสินใจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการใชสิ้นคา้และบริการโดยตรง
ทางเศรษฐกิจท่ีมีผลต่อการแสดงออก  

    ประโยชน์การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
            1.  ทาํใหน้กัวิเคราะห์หรือนกัการตลาด เขา้ใจเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภค 
            2. ทาํใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งสามารถหาทางแกไ้ขเก่ียวกบัพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภคไดส้อดคลอ้งและถูกตอ้งตรงกบัลกัษณะความสามารถเพื่อท่ีจะไดมี้การตอบสนองใน
ธุรกิจมากข้ึน 

            3.  ทาํใหก้ารพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการพฒันาตลาดทาํไดดี้ข้ึน 
            4.  ก่อให้เกิดประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคใหต้รงกบัสินคา้ 
            5.  สามารถช่วยปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่ง  
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    กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 
            1.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนได ้จะตอ้งมีสาเหตุท่ีทาํใหเ้กิด 
            2.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีแรงกระตุน้หรือจะตอ้งมีส่ิงจูงใจ 

                          3.  พฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึน จะตอ้งมีจุดหมายหรือเป้าหมาย 
    ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรมการซ้ือ 

                          1.  ปัจจัยด้านวฒันธรรมเป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานมากท่ีสุดเก่ียวกับการกาํหนดความ
ตอ้งการและพฤติกรรม  เช่น ความเช่ือ การศึกษาและยงัรวมถึงพฤติกรรมท่ีไดรั้บการยอมรับจาก
สงัคมใดสงัคมหน่ึง ประกอบดว้ย 6 ระดบั 
                         ระดบัท่ี 1  คือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมีเงินทองมากมายนบัไม่ถว้น 
                         ระดบัท่ี 2 เป็นระดบัของคนท่ีมีฐานะหนา้ใหม่ เป็นบุคคลท่ียิง่ใหญ่อยูใ่นวงการบริหาร
เป็นบุคคลท่ีเรียกไดว้า่ มหาเศรษฐี เป็นบุคคลท่ีมีรายไดสู้งสุดในทุกระดบั 
                         ระดบัท่ี 3 จะประกอบดว้ยชายและหญิงท่ีประสบความสาํเร็จ ส่วนมากจะจบปริญญา
จากมหาวิทยาลยั จะประสบความสาํเร็จในวิชาอ่ืน ๆ หรือเรียกวา่เป็นตาเป็นสมองของสงัคม 
                         ระดบัท่ี 4 เป็นพวกบุคคลท่ีเรียกว่า คนโดยเฉล่ีย จะประกอบดว้ย เจา้ของธุรกิจขนาด
เลก็ พวกท่ีทาํงานนัง่โตะ๊อยูร่ะดบัล่าง ๆ พวกท่ีไม่ใช่ฝ่ายบริหาร 
                         ระดบัท่ี 5 เป็นพวกท่ีจนแต่มีความซ่ือสัตย ์ประกอบดว้ยชนชั้นทาํงานเป็นชนชั้นท่ี
ใหญ่ท่ีสุดในสงัคม 
                         ระดบัท่ี 6 ประกอบดว้ยกลุ่มชาวนา คนงานท่ีไม่มีความชาํนาญ ไม่มีท่ีดินเป็นของ
ตนเองหรือชนกลุ่มนอ้ย 

            2.  ปัจจัยด้านสังคม  เ ป็นปัจจัย ท่ีมีความเ ก่ียวข้องซ่ึงมีอิทธิพลต่อการซ้ือใน
ชีวิตประจาํวนั ซ่ึงประกอบไปดว้ย กลุ่มอา้งอิง บทบาท ครอบครัว และผูซ้ื้อ  
                                2.1 กลุ่มอา้งอิง คือ กลุ่มใด ๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนัระหว่างบุคคลในกลุ่มแบ่ง
ออกเป็น 2 ระดบั  

                    -  กลุ่มปฐมภูมิ ประกอบดว้ย เพื่อนสนิท ครอบครัว และมีขอ้จาํกดัในเร่ืองของ
อาชีพ ช่วงอาย ุและระดบัชั้นทางดา้นสงัคม  

                    -  กลุ่มทุติยะภูมิ มีลกัษณะสัมพนัธ์กนัแบบตวัต่อตวั มีความเหนียวแน่นนอ้ยกว่า
กลุ่มปฐมภูมิ  
                                2.2  บทบาททางดา้นสถานะ มีความเก่ียวขอ้งกนัหลายกลุ่ม ประกอบดว้ยกลุ่ม
อา้งอิง ครอบครัว บุคคลและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม  
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                          2.3  ครอบครัว เป็นสถานะท่ีมีความสาํคญัมากท่ีสุด เพราะเป็นสถาบนัท่ีทาํการ
ซ้ือเพ่ือการบริโภค และนกัการตลาดยงัพิจารณาครอบครัวมากกวา่รายบุคคล  

            3.  ปัจจัยส่วนบุคคลผูซ้ื้อมกัได้รับอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือจากคุณสมบติัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ อาชีพ อาย ุการศึกษา เศรษฐกิจ การดาํเนินชีวิต และชีวิตครอบครัว  

            4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา บุคคลไดรั้บอิทธิพลจากการเลือกซ้ือจากปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา 
ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาประกอบไปด้วย  การรับรู้  การจูงใจ  เจตคติ  ความเช่ือ  แนวความคิด               
และบุคลิกภาพของตวัเอง มาสโลวไ์ดก้าํหนดทฤษฎีลาํดบัขั้นตอนความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษย์
ไว ้ 5 ระดบั  

1.  ความสาํเร็จส่วนตวั 
2.  ความตอ้งการท่ีจะมีในดา้นของอีโก ้
3.  ความตอ้งการท่ีจะมีความยอมรับนบัถือทางดา้นสงัคม 
4.  ความตอ้งการท่ีจะมีความปลอดภยัทางดา้นชีวิตและทรัพยสิ์น 
5.  ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย 

    กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
   ขั้นท่ี 1  การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความ

ตอ้งการของตนเอง 
   ขั้นท่ี 2  การค้นหาข้อมูล ในท่ีน้ีขั้นตอนแรกจะต้องหาข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน           

เพื่อนํามาใช้ประเมินทางเลือก ถา้หากว่าขอ้มูลยงัไม่เพียงพอจะต้องหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่ง
ภายนอก 

   ขั้นท่ี 3  การประเมินผลทางเลือก จะนาํขอ้มูลท่ีหามาได้รวบรวมและแยกแยะออกเป็น
หมวดหมู่ จากนั้นทาํการวิเคราะห์เพื่อหา ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะท่ีนาํมาเปรียบเทียบกนัเพื่อหาทาง
เลือกและความคุม้ค่า 

   ขั้นท่ี 4  การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลงัจากนั้นก็จะทราบขอ้ดีและขอ้เสีย จากนั้น
ตอ้งตดัสินใจเพื่อเลือกทางท่ีดีท่ีสุดในการแกปั้ญหา มกัจะใชป้ระสบการณ์ในอดีตมาแกปั้ญหา 

   ขั้นท่ี 5  การประเมินภายหลงัการซ้ือเป็นขั้นสุดทา้ยหลงัจากการซ้ือผูบ้ริโภคจะนาํผลิตภณัฑ์
ท่ีซ้ือนั้ นมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑ์นั้ นไปด้วย ซ่ึงจะเห็นได้ว่า
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 
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   ธงชยั สันติวงษ ์ (2546:27) ไดใ้ห้ความหมายเอาไวว้่า การกระทาํบุคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงมี
ความเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาเพื่อให้ไดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 

   ปริญ ลกัษิตานนท ์ (2544:55) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ้ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายความ
รวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึน และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 

         เสรี วงษม์ณฑา (2542:30-36) ให้ความหมายไวว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือและมี
อาํนาจในการซ้ือทาํใหพ้ฤติกรรมในการซ้ือและพฤติกรรมการใชโ้ดยปัจจยัขา้งตน้จะมีความเก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และสามารถแปลความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การ
แสดงออกของผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งการแสวงหาเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์เพื่อสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

         ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538:3) ใหค้วามหมายวา่กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้เหล่าน้ี 
หมายถึงลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีว่าในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้นจะมี
กระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาต่างๆ ท่ีมีส่วนสร้างสมและขดัเกลาทศันคติและค่านิยมของ
เขามาก่อนแลว้เสมอตั้งแต่เล็กจนโตถึง ณ จุดซ้ือส่ิงเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น
ดว้ย 

  สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลในการแสวงหาเพื่อให้ไดม้าเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนเป็นตวักาํหนดการ
กระทาํของผูบ้ริโภค 
                 การวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2538) ได้กล่าวไวว้่า การวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค เป็นการคน้หา คน้ควา้เก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือและการใชใ้นตวัสินคา้ของผูบ้ริโภค
คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดมีความคิด ความสามารถการจดัการกลยทุธ์ ท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและความพึงพอใจไดเ้ป็นอย่างดี คาํถามท่ีใชเ้พ่ือคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 
6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย Who?, What?, Why?, Whom?, When?, Where?, และ How?       
เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, 
Organizations, Occasions, Outlets, และ Operations ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
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   1.  มีใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the market?) เป็นคาํถามเพ่ือใหท้ราบถึงลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)ทางด้านของประชากรศาสตร์ พฤติกรรมศาสตร์ ภูมิศาสตร์ และ
จิตวิทยา 

   2.  ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นคาํถามเพ่ือใหท้ราบส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ (Objects) ก็คือ ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภัณฑ์  (ProductComponent)และความแตก ต่ าง ท่ี มีความ เห นือกว่ า คู่ แ ข่ ง  (Competitive 
Differentiation) 

         3. ทาํไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบถึง
เป้าหมายหรือจุดมุ่งหมายในการซ้ือ (Object) ทาํไมผูบ้ริโภคถึงเลือกซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและจิตวิทยา ซ่ึงจะตอ้งมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
การซ้ือ 

   4.  ใครบา้งท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นคาํถามท่ี
ตอ้งการให้ทราบถึงบทบาทภายในกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้

   5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the customer buy?) เป็นคาํถามเพ่ือตอ้งการทราบโอกาส
ในการเลือกซ้ือสินคา้  (Occasions) เช่น ช่วงเดือนไหนของปี หรือช่วงฤดูไหนของปี ช่วงวนัและเวลา
ไหนของเดือน วนัสาํคญัต่าง ๆ หรือโอกาศพิเศษ 

   6. ผูบ้ริโภคซ้ือจากแหล่งไหน (Where does the customer buy?) เป็นคาํถามเพ่ือตอ้งการ
ทราบว่ามีช่องทางไหน หรือแหล่งจาํหน่ายท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ (Outlets) เช่น ห้างสรรพสินคา้ 
ร้านโชห่วยหรือร้านขายของชาํและซุปเปอร์มาร์เกต็        

   7.  ผูบ้ริโภคมีการเลือกซ้ืออยา่งไร (How does the customer buy?) เป็นคาํถามเพ่ือตอ้งการ
ทราบถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลการ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
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ตารางที ่2.1  การใชค้าํถาม 7 คาํถามเพ่ือหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ง 
                     การใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
คาํถาม(6Ws และ 
1H) 

คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ(7O’s) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

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

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย
(Occupant)ทางดา้น 
(1)ประชากรศาสตร์  
(2)ภูมิศาสตร์ 
(3)จิตวิทยา หรือจิตสิเคราะห์ 
(4)พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด(4P’s) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมและ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2.ผูบ้ริโภคซ้ือ
อะไร  
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือ
(Object)ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก์คื็อ ตอ้งการคุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของความแตกต่าง
เหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ(์Product 
Strategies)ประกอบดว้ย 
(1)ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2)รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
(3)ผลิตภณัฑค์วบ ประกอบดว้ย
ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 

3.ทาํไมผูบ้ริโภค
จึงซ้ือ  
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives)ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อ
สนองความตอ้งการของเขาดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวิทยาซ่ึงตอ้ง
ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมซ้ือ คือ 
1.ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวิทยา 
2.ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
3.ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
1.กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ(์Product 
strategies) 
2.กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ 
3.กลยทุธ์ราคา (Price Strategies) 
4.กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 
(Distribution Strategies) 
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ตารางที ่2.1(ต่อ)  
คาํถาม(6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ(7O’s) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
4.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ
(Organization)มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  
(1)ผูริ้เร่ิม  
(2)ผูมี้อิทธิพล  
(3)ผูใ้ช ้ 
(4)ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
(5)ผูซ้ื้อ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์
โฆษณาและ(หรือ)กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด(Advertising 
and Promotion strategies)โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 
 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumers buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงใดขอเดือน
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ
หรือ เทศกาล วนัสาํคญัต่างๆ 
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด(Promotion 
strategies)เช่น ทาํการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซ้ือ 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง(Outlets)ท่ี
ผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์
มาร์เกต ร้านขายของชาํ ฯลฯ 
 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel 
strategies)บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะ
ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation)ประกอบดว้ย 
1.การรับรู้ปัญหา 
2.การคน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.ตดัสินใจซ้ือ 
5.ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด(Promotion 
strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย และการ
ประชาสมัพนัธ์ การตลาด 
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   http://www.radompon.com/resourcecenter / พฤติกรรมผูบ้ริโภค (โดย admin 2008, 01 : 
59) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ การท่ีบุคคลแสดงออกเก่ียวกบัการซ้ือ
สินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจต่อการแสดงออก  
  ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2546 : 33) ไดก้ล่าวว่า การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การศึกษาเพ่ือทราบถึงความตอ้งการ ความจาํเป็นของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย เพื่อวางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองการบริโภคนั้ น ๆ และเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้รับความพอใจสูงสุด           
ศุภร เสรีรัตน์ (2544 : 20) ไดส้รุปทฤษฎีวา่ดว้ยพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี  
  1. ทฤษฎีว่าดว้ยการเป็นคนประหยดั (Economic Man) ภายใตท้ฤษฎีน้ีถือว่า ผูบ้ริโภคมี
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้เป็นอยา่งดี ปราศจากการใชค้วามพยายามหรือการเสียตน้ทุนใด ๆ ส่วนบุคคล 
  2.   ทฤษฎีว่าดว้ยการแกปั้ญหาหรือการตดัสินใจ (Problem Solving or Decision Making ) 
ผูบ้ริโภคไม่ไดมี้ความรู้หรือมีขอ้มูลทุกอย่างท่ีเก่ียวกบัทางเลือกต่าง ๆ ท่ีตอ้งตดัสินใจหรือแกปั้ญหา 
จึงตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมซ่ึงตอ้งเสียเวลา และใชค้วามพยายาม 
  3. ทฤษฎีวา่ดว้ยการหลีกเล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) ทฤษฎีวา่ดว้ยการหลีกเล่ียงความ
เส่ียงเป็นทฤษฎีท่ีเกิดข้ึนบนพื้นฐานท่ีวา่ ผูบ้ริโภค คือผูต้ดัสินใจ ซ่ึงเป็นผูท่ี้พยายามจะแกไ้ขปัญหาการ
ซ้ือดว้ยกระบวนการตดัสินใจ 
  4.  ทฤษฎีว่าดว้ยการเรียนรู้ (Learning) ทฤษฎีว่าด้วยการเรียนรู้มีพื้นฐานมาจากการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจากประสบการณ์ โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเรียนรู้การซ้ือ
สินคา้จากประสบการณ์เดิม 
  ธงชยั สันติวงษ ์(2540 : 29) ไดอ้ธิบายไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี
หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงมีมาก่อนอยูแ่ลว้ 
  Philip Kotler (2003 อา้งในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) กล่าวว่า ทฤษฎีส่วนประสม
ทางการตลาด (Maketing Mix) ว่าเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงถือเป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีสาํคญัในการสร้างความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการของผูบ้ริโภค ในการศึกษาคร้ังน้ี
ไดน้าํมาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งปัจจยัความตอ้งการทางการตลาดของกลุ่มเป้าหมายโดยส่วนประสม
การตลาด 4P’s ดงัน้ี 
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2.2   แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางด้านการตลาด (Marketing Mix) 4P’s 
               1.  สินคา้หรือบริการ (Product/Service) ลกัษณะบางประการของกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ของ
บริษทัท่ีอาจกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคือความใหม่ ความสลบัซบัซอ้น และคุณภาพ  
ท่ีคนรับรู้ไดข้องผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวางถา้
ผูผ้ลิตรู้เร่ืองน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดผูผ้ลิตควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่าผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย
เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกวา้งขวางพิจารณารูปร่างของผลิตภณัฑ์
ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคหีบห่อท่ี                
“ สะดุดตา” อาจทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณาประเมินการตดัสินใจ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้
ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์สาํคญัก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคประเมินสินคา้ดว้ยเช่นกนั สินคา้
คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
               2.  ราคา (Price) กลยทุธ์ทางดา้นราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํการ
ประเมินทางเลือกและทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาดจึงควร
คิดราคานอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือ หรือ ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืน ๆ สาํหรับการตดัสินใจ
อยา่งกวา้งขวาง ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียดโดยถือเป็นอยา่งหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง
สาํหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํใหก้ารซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่า 
(Value) ของผูบ้ริโภคซ้ึงกจ็ะติดตามดว้ยการซ้ือ  
               3.  การจดัจาํหน่าย (Place/Distribution) คือ โครงสร้างทางช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ 
แหล่งสถาบันหรือกิจกรรมเพื่อใช้ในการเคล่ือนยา้ยสินค้า และรอการจากองค์การไปยงัตลาด 
ประกอบดว้ย   2 ส่วน ดงัน้ี 
  -  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution Channel) หมายถึง การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์าก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบิ้โภค หรือผูใ้ช้ทางธุรกิจ ในท่ีน้ีช่องทางการจัดจาํหน่ายจะประกอบไปด้วย ผูผ้ลิต      
คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรมและใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  -  การสนบัสนุนการกระจายตวัของสินคา้ (Market Logistic) และการกระจายตวัสินคา้ 
(Physical Distribution) 
  -   การสนบัสนุนการกระจายตวัของสินคา้ (Market Logistic) คือการท่ีกิจกรรมมีส่วนเขา้
ไปเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัทางการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัผลิต และกระจายไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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   -  การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมการขนส่งและการเก็บ
รักษาสินคา้ของธุรกิจหน่ึงภายในระบบช่องทางเพื่อให้เกิดการประสานงาน และใหเ้กิดตน้ทุนในการ
จดัจาํหน่ายตํ่าท่ีสุด โดยมีระดบัการบริการลูกคา้ท่ีเหมาะสม 
               4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือของการส่ือสาร เพื่อให้ลูกคา้เกิดความ
พึงพอใจและเกิดความตอ้งการต่อตราสินคา้และบริการ เพื่อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ ์เคร่ืองมือ
ในการส่ือสารมีหลากหลายอย่าง องค์กรก็อาจจะเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงจะต้องใช้
หลักการเพ่ือท่ีจะได้เลือกใช้เคร่ืองมือให้เหมาะสมหรือเลือกใช้เคร่ืองมือแบบผสมผสานกัน 
(Integrated Marketing Communication: IMC)  ไดอ้ยา่งถูกตอ้งเหมาะสม  โดยมีการพิจารณาเก่ียวกบั
ความเหมาะสมเก่ียวกบัลูกคา้ ตวัผลิตภณัฑแ์ละคู่แข่ง เพื่อท่ีจะไดบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งเอาไวร่้วมกนั   
โดยเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั ดงัน้ี 
  -  กลยทุธ์การโฆษณา (Advertising Strategies) เช่น ส่ือโฆษณาใดท่ีชอบท่ีสุด 
 -  กลยทุธ์การขายตรง โดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategies) เช่น คุณสมบติั    
ท่ีสาํคญัท่ีพนกังานขายควรมี 
 -  กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Strategies) เช่น ประเภทการส่งเสริมการ
ขายท่ีชอบท่ีสุด 
  -  กลยทุธ์การตลาดทางตรง (Direct Marketing Strategies) เช่น ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผา่นการตลาดทางตรง  
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ภาพที ่2.1  แสดงส่วนประสมการตลาด 

 
 

ตลาดเป้าหมาย 

ส่วนประสม
การตลาด 

ผลติภัณฑ์ 
Product 

ความหลากหลาย 
คุณภาพ 
การออกแบบ 
ลกัษณะ 
ตรายีห่อ้ 
การบรรจุภณัฑ ์
ขนาด 
การบริการ 
การประกนั 
การรับคืน 

ราคา 
Price 

กาํหนดราคา 
ส่วนลด 

ส่วนยอมให ้

ระยะเวลาชาํระเงิน 

การใหเ้ครดิต 

ส่งเสริมการตลาด 
Promotion 

การส่งเสริมการขาย 
การโฆษณา 
การใชพ้นกังานขาย 
การประชาสัมพนัธ์ 

การตลาดทางตรง 

การจัดจําหน่าย 
Place 
ช่องทาง 

ครอบคลุมตลาด 

ทาํเลท่ีตั้ง 
สินคา้คงคลงั 
การขนส่ง 
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2.3   แนวคดิและทฤษฎ ีหลกัการตลาด 
                    ทฤษฎีการจูงใจ (Theories of motivation) มีเป็นจาํนวนมาก เพ่ือท่ีจะไดมี้ความเขา้ใจ 
เก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีดีข้ึน และเพ่ือนําไปประยุกต์ให้เหมาะสมกับการดําเนินงาน         
ทางการตลาด  
                    1.  ทฤษฎีการจูงใจมาสโลว ์เป็นทฤษฎีเก่ียวกบัการจูงใจท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัมากทฤษฎีท่ีเป็นท่ี
รู้จกักนัอย่างกวา้งขวางก็คือ “ทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว”์ โดยยึดขอ้สมมติฐาน 4 
ประการดงัน้ี  
                        1.1  มนุษยมี์รูปแบบการจูงใจคลา้ยกนั โดยมาจากภายในของร่างกาย และการปฏิกิริยา
สมัพนัธ์ทางสงัคม (Socialinteraction) 
                        1.2  แรงจูงใจขั้นพื้นฐานมีความจาํเป็นเป็นอยา่งมาก มากกวา่แรงจูงใจอ่ืน ๆ  
                        1.3  แรงจูงใจท่ีจาํเป็นขั้นพื้นฐาน จะมีการตอบสนองเพ่ือใหเ้กิดความพอใจก่อน จนถึง
ขั้นท่ีมีแรงจูงใจนอ้ยท่ีสุดแรงจูงใจอ่ืน ๆ ถึงจะไดรั้บการกระตุน้  
                        1.4  หากแรงจูงใจพ้ืนฐาน ได้มีการตอบสนองจนมีความพอใจเกิดข้ึนแล้ว ก็จะมี
แรงจูงใจท่ีสูงกวา่เขา้มาแทนท่ี มาสโลวจึ์งไดเ้รียงลาํดบั ความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็น 5 ประเภท 5 
ระดบั ประกอบดว้ย (Maslow,quoted in Hoyer and MacInnis,1997:39) 
                     ระดบัท่ี 1 ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological Needs) ประกอบดว้ยความ
ตอ้งการพื้นฐานเก่ียวกบัส่ิงท่ีจาํเป็นขั้นพื้นฐาน เพ่ือใชใ้นการดาํรงชีวิต ไดแ้ก่ อาหาร นํ้ า อากาศ การ
พกัผ่อน ความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ ความตอ้งการท่ีไดก้ล่าวมาน้ีจะตอ้งไดรั้บการตอบสนองจน
เกิดความพอใจก่อนความตอ้งการในระดบัสูงจึงจะเกิดข้ึน   
                    ระดบัท่ี 2 ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs)  ความตอ้งการประเภทน้ีเป็น
ความต้องการท่ีเกิดข้ึนหลังจากความต้องการในระดับหน่ึงมีการตอบสนองจนเกิดการพอใจ มี
ความรู้สึกท่ีไม่ตอ้งเป็นกงัวล รู้สึกอิสระ ไม่ตอ้งห่วงความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ความตอ้งการน้ี
มกัจะเห็นได้ชัดในเด็ก ซ่ึงตอ้งการความอบอุ่นและความปลอดภยั ซ่ึงมีความสอดคลอ้งตรงตาม
ลกัษณะ ความตอ้งการหลีกเล่ียงอนัตรายของเมอร์เรย ์ซ่ึงจะไดก้ล่าวในตอนหลงั นกัการตลาดใชค้วาม
กลวัเป็นส่ิงดึงดูดใจ  ในการโฆษณาโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความกลวัในส่ิงท่ีไม่พึง
ประสงค ์หรืออนัตรายท่ีจะเกิดข้ึน หากไม่ซ้ือผลิตภณัฑบ์างอย่างไปใชก้็สอดคลอ้งกบัแนวความคิด
ตอ้งการความปลอดภยั และตอ้งการหลีกเล่ียงอนัตรายดงักล่าว เช่นการขู่ให้ผูบ้ริโภคกลวัว่า เงินเฟ้อ
จะทาํให้ราคาสินคา้สูงข้ึนอย่างมาก ก็จะเป็นแรงผลักดันให้ผูบ้ริโภครีบซ้ือสินคา้ทันที เป็นต้น 
(Onkvisit and Shaw, 1994:42) 
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               ระดบัท่ี 3 ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs)  หรืออาจจะเรียกไดอี้กอยา่งหน่ึงว่า “การ
ตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ” (Love And Belongingness) เป็นการท่ีตอ้งการความผกูพนั
และความรักจากผูอ่ื้น ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนร่วมงาน เพื่อน หรือคนรัก เป็นตน้ ความรักท่ีไดก้ล่าวไป
ขา้งตน้นั้นรวมไปถึงการรับและการให้ความรัก ความตอ้งการขา้งตน้ เมอร์เรย ์เรียกว่า   “ความ
ตอ้งการความรักความผกูพนั”  
               ระดบัท่ี 4 ความตอ้งการมีเกียรติยศมีศกัด์ิศรีในสังคม คือ การท่ีตอ้งการให้ผูอ่ื้นยอมรับนับ
ถือ ว่าตวัเองเป็นผูท่ี้มีช่ือเสียง มีศกัด์ิศรี มีเกียรติยศ เป็นความตอ้งการท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกของ
ตวัเอง ว่าตวัเองมีประโยชน์ มีคุณค่า ความตอ้งการดังกล่าวเป็นลกัษณะเก่ียวกับ “ความตอ้งการ
ประสบความสาํเร็จ” ร                                                                                                                  ระดบั                           
ร             ระดบัท่ี 5 ความตอ้งการสมหวงัในชีวิต (Self-Actualization หรือ Self-Fulfillment Needs)  
เป็นความตอ้งการท่ีแต่ละคนมีความมุ่งหวงัท่ีแตกต่างกนั เป็นความตอ้งการสูงสุดท่ีทุกคน มีความ
ปรารถนาท่ีจะประสบความสาํเร็จในชีวิต หรือพดูไดว้่า ความตอ้งการน้ีคือความตอ้งการ ท่ีทุกคนต่าง
อยากได้ในชีวิต  เพื่อท่ีตนเองจะได้ประสบความสําเร็จในชีวิต ตามท่ีได้บรรลุวัตถุประสงค ์                          
ค             ความตอ้งการทั้ง 5 ระดบั  อาจจาํแนกออกไดเ้ป็น 2 ขั้น เพื่อท่ีจะไดมี้การมองเห็นถึงความ
แตกต่างไดง่้ายข้ึน (Robbins, 1996:214)                                                                                                                      
               1.  ความตอ้งการขั้นตํ่า (Lower – Order Needs)  เป็นความตอ้งการทางดา้นร่างกายเป็นความ
ตอ้งการเพ่ือใหเ้กิดความตอบสนองเพ่ือทาํใหเ้กิดความพึงพอใจ เพื่อให้เกิดความปลอดภยัและเพื่อให้
เกิดความพอใจภายนอก                                                                                                                                
               2.  ความตอ้งการขั้นสูง (Higher - Order Needs) เป็นความตอ้งการเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ
ภายใน เช่น ความตอ้งการท่ีจะมีเกียรติยศ ความตอ้งการท่ีจะมีช่ือเสียง ความตอ้งการด้านสังคม      
และความตอ้งการสมหวงัในชีวิต   
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               2.  ทฤษฎีการจูงใจของแมค็เคลลแลนด ์                                                                              ใ                           
ใ              ในขณะท่ีทฤษฎีลาํดบัขั้นของมาสโลว ์ไดมี้การไตร่ตรองและทบทวนเก่ียวกบัทฤษฎีการจูง
ใจของแมค็เคลลแลนด ์ ไดรั้บการยอมรับและสนบัสนุนจากผลงานวิจยัเป็นอยา่งมาก ตามทฤษฎีของ                   
เขานั้ นยึดถือความเช่ือว่าความต้องการของคนท่ีจะเป็นแรงจูงใจท่ีสําคัญมี  3 ประการ  คือ                           
2.                     2.1  ความตอ้งการประสบความสาํเร็จ   
                        2.2  ความตอ้งการความรักความผกูพนั                                                           2.3              
2.3                   2.3  ความตอ้งการอาํนาจบารมี 
 ตอ้งก     แม็คเคลลแลนด ์ไดท้าํการวิจยัตามแนวความคิดของความตอ้งการทั้ง 3 ประการ ดงักล่าว 
และไดส้รุปผลการวิจยัท่ีน่าสนใจไวด้งัน้ี (Mowen and Minor, 1998:167-168)   
               1. บุคคลท่ีตอ้งการประสบผลสาํเร็จสูง (nAch) จะมีการคน้หาความกา้วหนา้ในชีวิต เพื่อท่ีจะ
มุ่งไปสู่ความสาํเร็จ และจะตอ้งมีความรับผิดชอบเก่ียวกบัการแกปั้ญหาในชีวิต จาการศึกษาของแมค็
เคลลแลนด ์พบว่า 85 เปอร์เซ็นต ์ของนกัศึกษาท่ีประสบความสาํเร็จสูง จะไดป้ระกอบอาชีพเก่ียวกบั
อาชีพท่ีมีความเส่ียง กลา้เผชิญหนา้ต่ออุปสรรค และกลา้ตดัสินใจ เช่น การจดัการธุรกิจ  
               2.  บุคคลท่ีตอ้งการความรักความผกูพนัสูง (nAff) แมค็เคลลแลนด ์ใหค้วามหมายเหมือนกบั
ความตอ้งการระดบั 3 ของมาสโลว ์ว่า บุคคลท่ีตอ้งการความรักความผกูพนัสูง บุคคลเหล่าน้ีไดจ้ดั
ระดับความสําคัญไวว้่า มีความต้องการท่ีจะอาศัยอยู่ร่วมกับผูอ่ื้นมากกว่าการต้องการทางด้าน
ความสาํเร็จในชีวิต เช่น จากตวัอยา่งของการศึกษาการทดลอง พบว่า การมีโอกาสเลือกผูช่้วยในการ
ทาํงานถา้หากว่าเป็นผูท่ี้ตอ้งการประสบความสําเร็จในชีวิต จะเลือกผูช่้วยท่ีมีความรู้ ความสามารถ    
มีคุณสมบติัในการทาํงานท่ีดี แต่ถา้หากวา่ใหผู้ท่ี้ตอ้งการความรักความผกูพนัเลือกผูช่้วยในการทาํงาน 
บุคคลประเภทน้ีมกัจะเลืกเพื่อนเพื่อนาํมาร่วมงาน จะเห็นไดช้ัดว่า บุคคลท่ีตอ้งการความรักความ
ผกูพนั ตอ้งการความสบายใจในการทาํงาน มากกวา่การประสบความสาํเร็จในชีวิต 
               3. บุคคลท่ีมีความตอ้งการอาํนาจบารมีสูง (nPow) หมายถึง การท่ีอยากไดอ้าํนาจบารมีเพื่อ
นาํมาดูแลกาํกบัผูอ่ื้น บุคคลผูต้อ้งการมีอาํนาจบารมีสูงตามแนวความคิดของแมค็เคลลแลนด ์สามารถ
แบ่งอาํนาจออกได ้2 แนวทาง คือ ในทางลบและทางบวก ทางบวกเป็นการท่ีอยากมีอาํนาจบารมี เพื่อ
ตอ้งการใหค้นอ่ืนยอมรับนบัถือตน ตอ้งการใหผู้อ่ื้นคลอ้ยตาม 
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                 3.  ความตอ้งการของเมอร์เรย ์(Merray’s list of human needs)                                                                 
มี              มีผลกระทบต่อผลงานเก่ียวกบัทฤษฎีการจูงใจมาก และไดเ้สนอความตอ้งการพ้ืนฐาน
เก่ียวกบัแรงผลกัดนัท่ีทาํใหม้นุษยแ์สดงออกถึงพฤติกรรมต่าง ๆ  ประกอบไปดว้ย 20 ประการ ดงัน้ี 
(Onkvisit and Shaw, 1994:41)                                                                                                           3.                              
3                         3.1  การถ่อมตน (Abasement)                                                                                                                  
3.                        3.2  ประสบความสาํเร็จ (Achievement)                                                                               
3.                        3.3  ความรักความผกูพนั (Affiliation)                                                                                                 
3.                        3.4  ความกา้วร้าว (Aggression)                                                                                                            
3.                        3.5  อิสรภาพ (Autonomy)                                                                                                                      
3.                        3.6   ต่อตา้น (Counteraction)                                                                                                                   
3.                        3.7  ปกป้องตนเอง (Defendance)                                                                                                             
3.                        3.8  ความเคารพ (Deference)                                                                                                                   
3.                        3.9  อิทธิพลเหนือผูอ่ื้น (Dominance)                                                                                                     
3.                        3.10   การแสดงออก (Exhibition)                                                                                                          
3.                        3.11  หลีกเล่ียงอนัตราย (Harmavoidance)                                                                                               
3.                        3.12  หลีกเล่ียงความอบัอาย (Infavoidance)                                                                                          
3.                        3.13   อุปถมัภเ์ล้ียงดูผูอ่ื้น (Nurturance)                                                                                                    
3.                        3.14  ระเบียบเรียบร้อย (Order)                                                                                                             
3.                        3.15  สนุกสนาน (Play)                                                                                                                           
3.                        3.16  ปฏิเสธส่ิงท่ีไม่ชอบ (Rejection)                                                                                                  
3.                        3.17  ความต่ืนเตน้ (Sentience)                                                                                                            
3.                        3.18  ความตอ้งการทางเพศ (Sex)                                                                                                         
3.                        3.19  ความช่วยเหลือจากผูอ่ื้น (Succorance)                                                                                         
3.                        3.20  ความเขา้ใจ (Understanding)                                                                                                 
ความ        ความตอ้งการท่ีกล่าวมาน้ี มีความสาํคญัในทางการตลาดอยา่งมาก แต่กม็กัจะมีนกัวิจารณ์
จาํนวนไม่นอ้ยท่ีโตแ้ยง้ความตอ้งการท่ีเมอร์เรยเ์สนอ วา่ไม่ไดมี้ความสาํคญัทางดา้นการวจิยัแต่จะเป็น
ส่ิงท่ีไดม้าจากประสบการณ์และการสงัเกตบุคคลภายในคลินิกของเขาเองมากกวา่ จึงไม่สามารถท่ีจะ
ยนืยนัความถูกตอ้งได ้ 
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               วารุณี ตันติวงศ์วาณิช  และคณะ  (2545)จากคาํถามท่ีว่า  “อะไรคือความหมายของคาํว่า
การตลาด” นั้น คนเป็นจาํนวนมากต่างคิดว่าการตลาดเป็นเพียงแค่เร่ืองท่ี  เก่ียวขอ้งกบัการขายและการ
โฆษณาเป็นส่วนใหญ่  ทั้งน้ีเพราะในแต่ละวนัเราจะรับรู้ปรากฏการณ์เก่ียวกบัการตลาดจากการระดม
ยิงส่ือทางโทรทศัน์  การโฆษณาทางหนังสือพิมพ ์ ไปรษณีย ์ อินเทอร์เน็ตในเชิงพาณิชยห์รือจากการ
ขายสินคา้ทางโทรทศัน์  อย่างไรกอ้ตามการขายและการโฆษณาเป็นเพียงวิธีการหน่ึงทางการตลาดท่ี
ช่วยกระตุน้หรือสะกิดใจผูบ้ริโภคให้เกิดความสนใจในผลิตภณัฑข์องกิจการ  แมว้่าการขายและการ
โฆษณาจะมีความสําคญัก็จริง  แต่ในการตลาดแลว้ถือเป็นเพียง   2 หน้าท่ีในจาํนวนหน้าท่ีทาง
การตลาดอีกมากมายและในความเป็นจริงก็ไม่แน่ว่าหนา้ท่ีทั้ง  2 หนา้ท่ีน้ีจะมีความสาํคญัมากท่ีสุด     
ณ             ณ วนัน้ีแนวคิดเก่า  ๆ  ท่ีมองว่า  “การตลาดเป็นเพียงการทาํให้เกิดการขาย” คงไม่สามารถ
นาํมาใชไ้ดอี้กต่อไป  เน่ืองจากการขายเป็นเพียงกิจกรรมหน่ึงท่ีเกิดข้ึนหลงัจากกิจการไดท้าํการผลิต
สินคา้ข้ึนมาแลว้  แต่ในความเป็นจริงกิจกรรมทางการตลาดเร่ิมมาก่อนหน้านั้น  สําหรับกิจการท่ีจะ
ประสบความสาํเร็จไดจ้ะตอ้งอาศยัการดาํเนินงานท่ีสามารถสนองตอบความพอใจของลูกคา้ได ้ดงันั้น 
แนวคิดใหม่ทางการจึงสนใจท่ี  “ความตอ้งการให้ลูกคา้ไดรั้บความพอใจ” จึงไดรั้บการขานรับจาก
กิจการต่าง ๆ อยา่งแพร่หลาย การท่ีงานการตลาดไดเ้ร่ิมตน้ก่อนท่ีกิจการจะผลิตสินคา้หรือบริการ  ดว้ย
เหตุน้ีนักการตลาดจึงควรทาํความเขา้ใจกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคและควรศึกษาด้วยว่าจะมี
โอกาสขยายตลาดนั้นต่อไปไดอี้กหรือไม่และตลาดมีขนาดเพียงพอท่ีกิจการจะดาํเนินงานในเชิงธุรกิจ
ไดห้รือไม่และกิจการสามารถทาํกาํไรไดม้ากนอ้ยเพียงใด  นอกจากน้ีนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งพิจารณา
การดาํเนินงานทุกขั้นวงจรชีวิตผลิตภณัฑโ์ดยพยายามหาลูกคา้รายใหม่และรักษาลูกคา้ท่ีมีอยูไ่วใ้นการ
ดาํเนินงานในแต่ละขั้นวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์อาจตอ้งมีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ดว้ย  รวมถึงการศึกษา
แนวทางการดาํเนินงานว่ายอดขายท่ีไดเ้ป็นอย่างไรและหากกิจการสามารถดาํเนินงานไปไดอ้ย่าง
ราบร่ืนแลว้ กิจการจะยงัคงบริหารในหลกัการเดิมอยูต่่อไปหรือไม่  จากท่ีกล่าวมาน้ีนกัการตลาดเขา้ใจ
ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค  มีการพฒันาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณค่าต่อผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน  คาํนึงถึง
แนวทางในการกําหนดราคา  การเลือกช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
ประสิทธิภาพแลว้ กิจการจึงจะมัน่ใจไดว้า่ผลิตภณัฑน์ั้นสามารถขายไดไ้ม่ยากและประสบความสาํเร็จ
ไดด้ว้ยดี  ดงันั้นการขายและการโฆษณาท่ีกล่าวมาในช่วงตน้จึงเป็นเพียงส่วนหน่ึงของส่วนประสม
การตลาด  (marketing mix) ท่ีอยูใ่นชุดเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงหากมีการดาํเนินงานร่วมกนัแลว้จะ
สามารถส่งผลกระทบต่อตลาดได ้ ซ่ึงกิจการใชเ้ป็นกลวิธีในการติดต่อกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อให้
ลูกคา้เกิดการตอบสนองตามท่ีกิจการตอ้งการ 
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 จากท่ีกล่าวมาเราพอท่ีจะให้ความหมายของการตลาด (marketing)ไดว้่าเป็น “กระบวนการ
ทางสังคมและการจัดการท่ีมุ่งสนองความจาํเป็นและความต้องการให้กับบุคคลและกลุ่มต่าง ๆ       
โดยอาศยัการสร้างสรรคแ์ละการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑแ์ละคุณค่ากบัผูอ่ื้น” ดงันั้นเพื่อทาํความเขา้ใจ
กบัความหมายของการตลาดได้ดียิ่งข้ึน ในบทน้ีจึงจาํเป็นตอ้งอธิบายถึงความหมายของคาํต่าง ๆ         
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดหลกัทางการตลาดอนัไดแ้ก่ ความจาํเป็น (need) ความตอ้งการ (want) และอุป
สงค ์(demand) ผลิตภณัฑแ์ละบริการ (product and service) คุณค่า (value) ความพอใจ (satisfaction) 
และคุณภาพ (quality) การแลกเปล่ียน (exchange) การคา้ (transaction) และความสัมพนัธ์ 
(relationship) และตลาด (market)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แนวคิดหลกั 
ทางการตลาด 

 
                                                         
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.2  แนวคิดหลกัทางการตลาด 

 

ความจาํเป็น 
ความตอ้งการ 
และอุปสงค ์

ผลิตภณัฑ ์ 
และ บริการ 

การแลกเปล่ียน  
การคา้  

และความสมัพนัธ์ 

คุณค่าความพอใจ 
และคุณค่า 

 
ตลาด 
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2.4  แนวคดิและทฤษฎพีชืสวนครัวและพชืสมุนไพร 
              พืชสวนครัว หมายถึง พืชท่ีใช ้ใบ ราก ดอก หัว หรือลาํตนัเป็นอาหาร ผกัท่ีนาํมาใช้เป็น
อาหาร น้ีสามารถจะรับประทานสด ๆ หรือทาํใหสุ้ก เช่น แกง ตม้ น่ึง ตุ๋น เป็นตน้ 
               พืชสมุนไพร หมายถึง พืชท่ีใชส้าํหรับทาํเป็นเคร่ืองยา พืชสมุนไพรมีกาํเนิดมาจากธรรมชาติ 
ซ่ึงมีประโยชน์ต่อมนุษยแ์ละสัตว ์โดยเฉพาะมีประโยชน์ต่อมนุษยม์ากในการรักษาโรค การจาํแนก
ประเภทของพืชผกั จะเป็นตวับ่งบอกใหเ้ราทราบถึงลกัษณะของพืชผกัแต่ละชนิด โดยจดัแบ่งไดด้งัน้ี 
                 การจําแนกตามลกัษณะของพรรณไม้ 
                1.  ไมย้นืตน้ หมายถึง ลกัษณะของตน้ไมท่ี้มีลกัษณะตน้สูงใหญ่และมีรากแกว้ท่ีช่วยในการ
คํ้าจุนไมย้นืตน้มีอายมุากกว่า 3 ปีข้ึนไป ลกัษณะของลาํตน้เป็นไมเ้น้ือแขง็และสมารถแผก่ิ่งกา้นสาขา
ออกไปไดไ้กลและเป็นพุม่ เช่น ผกัต้ิว มะขามป้อม แคป่า มะหวดป่า มะเมก็ แค หม่อน กะเดา กะโดน
และข้ีเหลก็ 
                2.  ไมใ้บ หมายถึง พนัธ์ุไมท่ี้มีใบสวยงาม รูปทรง สีสัน ผวิของใบ สวยงามสะดุดตาไม่เนน้
ดอก ดอกอาจสวยดว้ยหรือไม่สวยเลยกไ็ด ้

  3.  ไม้ดอก หมายถึง พืชท่ีปลูกข้ึนเพื่อใช้ประโยชน์จากดอก พืชชนิดน้ีมีลักษณะดอก
สวยงาม  มีทั้งไมย้ืนตน้ขนาดใหญ่  ไมพุ้่ม  และไมล้ม้ลุก  บางชนิดมีดอกสวยงามติดตน้นิยมปลูก
ประดบัตกแต่งอาคารสถานท่ี  เรียกว่า ไมด้อก บางชนิดปลูกเพ่ือตดัดอกนาํไปใชป้ระโยชน์โดยตรง 
เรียกวา่ ไมต้ดัดอก เช่น ขิงแดง  

   4.  ไมผ้ล หมายถึง ลูกท่ีเกิดจากตน้ไมแ้ละสามารถนาํมารับประทานได ้ซ่ึงประเทศไทยมี
ความสามารถในการปลูกตน้ไมท่ี้ให้ผล เน่ืองจากมีความอุดมสมบูรณ์ และสามารถให้ผลผลิตได้
ตลอดทั้งปี เช่น เงาะ ทุเรียน มงัคุด ลาํไย มะละกอ สม้ กลว้ย มะพร้าว มะเฟือง มะไฟ มะม่วง เป็นตน้  

   การจําแนกตามประโยชน์ใช้สอย 
  -  ไมก้ระถาง หมายถึง ตน้ไมท่ี้ปลูกเล้ียงในกระถางตั้งแต่เร่ิมเพาะเมล็ดหรือยา้ยตน้กลา้   
โดยการเปล่ียนกระถางใหมี้ขนาดใหญ่ข้ึนเป็นลาํดบั ใหเ้หมาะสมกบัความสูงและการเจริญเติบโตของ
ตน้ เม่ือออกดอกจะนาํไปใชป้ระโยชน์ในการประดบัทั้งตน้ทั้งดอกพร้อมทั้งกระถาง ตน้ไมท่ี้นาํมา
ปลูกเป็นไม้กระถางจึงต้องมีทรงพุ่ม ต้นกะทัดรัด ไม่เกะกะเก้งก้าง หรือมีตน้สูงใหญ่เกินกว่าท่ี         
จะนาํมาปลูกเล้ียงไดใ้นกระถางขนาดเลก็พอประมาณ ทั้งน้ีเพื่อความสะดวกในการขนยา้ย ท่ีสาํคญัคือ 
ควรจะออกดอกบานพร้อมเพรียงกนัเกือบทั้งตน้ เพื่อความสวยงามในการใชป้ระดบั ปัจจุบนัวิทยาการ
เจริญกา้วหน้าอย่างมาก มนุษยส์ามารถปลูกเล้ียงไมด้อกหลาย ๆ ชนิด แมจ้ะมีขนาดตน้สูงใหญ่ใน
กระถางขนาดเล็ก โดยการใชส้ารเคมีท่ีเรียกว่า สารชะลอการเจริญเติบโต ราดหรือพ่น เพื่อทาํให้ไม้
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ดอกเหล่านั้นมีขนาดตน้เต้ียลงตามความตอ้งการ ตลอดจนใชเ้ทคนิคบางประการในระหว่างการปลูก
เล้ียง เพื่อบงัคบัให้ไมด้อกออกดอกพร้อมเพรียงกนัทั้งตน้ได ้โดยคงจาํนวน ขนาดและสี ตลอดจน
ความสวยงามของดอกไมใ้กลเ้คียงกบัของเดิมทุกประการ 
  - ไมป้ระดบัแปลง หมายถึง ตน้ไมท่ี้ปลูกลงแปลง ณ บริเวณท่ีตอ้งการปลูกตกแต่งเพ่ือ
ประดบับา้นเรือน อาคารสถานท่ี ตลอดจนสวนสาธารณะ โดยไม่ตดัดอกหรือส่วนใดส่วนหน่ึงไปใช้
ประโยชน์ แต่ปล่อยให้ออกดอกบานสะพร่ังสวยงามติดอยู่กบัตน้ภายในแปลงปลูกเพื่อประโยชน์ใน
การประดบัจนกวา่จะร่วงโรยไป 
 
2.5  บริบทของศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับ 
  หมู่บา้นไมด้อกไมป้ระดบัเป็นช่ือท่ีใชเ้รียกหมู่บา้นไมด้อกไมป้ระดบัคลอง 15  ตลอด
เส้นทางกว่า 8 กิโลเมตร จะมีทั้งไมด้อกไมป้ระดบั ทั้งปลูกและจาํหน่าย เส้นทางของดอกไมก้ว่า        
8 กิโลเมตรน้ี ตั้งอยูท่ี่ คลอง 15 อ.องครักษ ์จ.นครนายก เน้ือท่ีกว่า 900 ไร่ เป็นแหล่งเพาะพนัธ์ุไม ้    
ทั้งไมด้อกไมป้ระดบัต่าง ๆ จาํนวนครอบครัวท่ีประกอบอาชีพน้ีมีประมาณ 500 ครัวเรือน มีทั้งไม้
ดอกไมป้ระดับ พืชสวนครัว สมุนไพรไทย สวนไมม้งคล สวนไมห้อม นานาชนิด มีทั้ งเพาะชํา      
ทาบก่ิง มีทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ สามารถจดัส่งไปยงัแหล่งจาํหน่ายต่าง ๆ ทั้งในประเทศและ
นอกประเทศ นอกจากน้ียงัมีศูนยเ์รียนรู้อาชีพ กลุ่มไมถ้กั เช่น นาํตน้ไทรไข่มุก ไทรองักฤษ ไผก่วนอิม    
ไผเ่งิน ไผท่อง มาถกัเป็นรูปแบบต่าง ๆ เช่นรูปหัวใจ หอไอเฟล ขวดแชมเปญ กระเชา้ แจกนั แกว้นํ้ า 
ฯลฯ ซ่ึงตลอดทั้งปี จะมีนกัท่องเท่ียวมาแวะเท่ียวเยีย่มชม ท่ีศูนยส์าธิตตลาดหมู่ 11 และเลือกซ้ือสินคา้
กลบัไปเป็นของฝากของขวญั มีวสัดุในการเพาะชาํตน้ไมซ่ึ้งมีราคาไม่แพง หมู่บา้นไมด้อกไมป้ระดบั
เดินทางมาไม่ยาก และในช่วงเดือนมีนาคม-เมษายน ของทุกปีก็จะมี มหกรรมไมด้อกไมป้ระดับ 
ประจาํอาํเภอองครักษ ์จะมีตน้ไมห้ลากหลายสายพนัธ์ุใหเ้ลือกชมตลอดทั้งงาน 
 
2.6  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 วรัชญา จนัทรประภาพร (2545) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือดอกไมป้ระดิษฐ์ของนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในจงัหวดัเชียงใหม่พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26 - 30 ปี ประกอบอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน และทาํธุรกิจส่วนตวั มีภูมิลาํเนาอยูใ่นทวีปยโุรปและเอเชีย ส่วนใหญ่มีเหตุผล
การซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมป้ระดิษฐใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ คือ ราคาไม่แพงเม่ือเปรียบเทียบในต่างประเทศ 
มีวตัถุประสงคก์ารซ้ือเพื่อนาํไปใชส่้วนตวั มีการใชป้ระโยชน์จากดอกไมป้ระดิษฐ์ โดยกานาํไปใช้
ตกแต่งอาคารสถานท่ี/บา้น/สํานักงาน/ร้านคา้/งานแสดงสินคา้ ฯลฯ มีประเภทดอกไมป้ระดิษฐ์ท่ี      
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ช่ืนชอบคือ ดอกไมป้ระดิษฐจ์ากกระดาษสา โดยเป็นผลิตภณัฑป์ระเภทตกแต่งบา้น เช่น ไฟสนามรูป
ดอกไม ้ดอกไมส้าํหรับแขวนตกแต่ง ฯลฯ สถานท่ีไปซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมป้ระดิษฐ์คือ ถนนคนเดิน
ท่าแพ โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 501 - 1,000 บาทต่อคร้ัง มีปริมาณการซ้ือเฉล่ีย 6 - 10 ช้ินต่อคร้ัง       
มีบุคคลท่ีนิยมไปเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมป้ระดิษฐใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ร่วมดว้ยคือ เพื่อน โดยตวัเอง
เป็นผูต้ดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑด์อกไมป้ระดิษฐใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่ไม่ไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัดอกไมป้ระดิษฐใ์นเชียงใหม่ โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสารส่วนใหญ่
ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารมาจากเพื่อน/คนรู้จกัแนะนาํ 
 สิทธา จงศิริการคา้ (2551) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคมีภณัฑเ์กษตรของชาวสวนผลไมใ้น
อาํเภอบา้นแพว้ จงัหวดัสมุทรสาคร ส่วนใหญ่ใชอ้าหารไก่ไข่สาํเร็จรูปในการเล้ียงไก่ไข่มากกว่า 6 ปี 
แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารไก่ไข่สําเร็จรูป คือ พนักงานแนะนาํสินคา้ เหตุผลท่ีใชใ้นการตดัสินใจ
เลือกยีห่อ้อาหารไก่ไข่สาํเร็จรูปคือ เป็นยีห่อ้หรือตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกักนัทัว่ไป ยีห่อ้อาหาร
ไก่ไข่สาํเร็จรูปท่ีนิยมซ้ือในการเล้ียงไก่ไข่คือ เจ ที วิธีซ้ืออาหารสาํเร็จรูปคือ สั่งซ้ือจากบริษทัโดยตรง 
วิธีการรับสินคา้คือ มีการจัดส่งถึงฟาร์ม ผูท่ี้มีส่วนในการตัดสินใจซ้ืออาหารไก่ไข่สําเร็จรูปคือ 
ตดัสินใจดว้ยตนเอง ผูมี้อาํนาจตดัสินใจในการสั่งซ้ือของกิจการคือ เจา้ของกิจการโดยเจา้ของกิจการ
เป็นผูด้าํเนินการสั่งซ้ือ เม่ือตดัสินใจว่าจะใช้อาหารไก่ไข่สําเร็จรูปจะซ้ือสินคา้ทนัทีเม่ือตดัสินใจ      
แต่ไม่เกิน 1 สัปดาห์ ซ้ืออาหารไก่ไข่สาํเร็จรูปโดยเฉล่ีย 50 - 100 ถุงต่อคร้ัง โดยซ้ืออาหารไก่ไข่
สาํเร็จรูปของฟาร์ม 3 - 4 คร้ังต่อเดือน สั่งซ้ืออาหารไก่ไข่สาํเร็จรูปของฟาร์มโดยเฉล่ีย 40,001 - 
80,000 บาทต่อคร้ัง มีความพอใจในอาหารไก่ไข่สาํเร็จรูปท่ีซ้ือในระดบัพอใจมาก ในโอกาสขา้งหนา้
จะเลือกใชอ้าหารไก่ไข่สําเร็จรูปแน่นอน อาจจะแนะนาํบุคคลอ่ืนให้ใช้อาหารไก่ไข่สําเร็จรูป การ
สนบัสนุนท่ีนอกเหนือจากการขายคือ การจดัหาสัตวแพทยดู์แลฟาร์ม ปัญหาท่ีเกิดข้ึนนอกเหนือจาก
การใชอ้าหารไก่ไข่สําเร็จรูปคือ คุณภาพของอาหารไม่คงท่ี และขอ้เสนอแนะสําหรับผูข้ายเพื่อการ
ปรับปรุงสินคา้และการบริการต่อไปในอนาคตคือ การใหเ้ครดิตในช่วงท่ีมีปัญหาราคาไข่ไก่ตกตํ่า 
 สุวนา นาคพิทกัษ ์(2544) ศึกษาเร่ืองการเลือกแหล่งซ้ือสินคา้อาหารของผูบ้ริโภคของอาํเภอ
บางใหญ่ จังหวดันนทบุรี ศึกษาเปรียบเทียบระหว่างตลาดและซุปเปร์มาเก็ต ผลการวิจัยพบว่า        
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้อาหารจากตลาดสดนั้น ทาํเลท่ีตั้งของตลาดสดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคของกลุ่มน้ีมากท่ีสุด นอกจากน้ียงัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ         
และรายไดข้องครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมกัจะประเมินปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขายแตกต่างกนัดว้ย 



28 

 

 กุมุทินี พวัวิบูรยกิ์จ (2546) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือนํ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100 เปอร์เซ็นต ์
บรรจุกล่องของผูบ้ริโภค ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ การศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะนิยม
บริโภคนํ้าผลไม ้100 เปอร์เซ็นต ์บรรจุกล่องท่ีผลืตในประเทศไทย โดยบริโภคนํ้ าส้มในสัดส่วนท่ีมาก
ท่ีสุด คิดเป็น 73.4 เปอร์เซ็นต ์รองลงมาคือ นํ้าแอปเป้ิล คิดเป็น 9.1 เปอร์เซ็นต ์และนํ้าองุ่นแดง คิดเป็น 
6.9 เปอร์เซ็นต์ และเพศชายคิดเป็น 48.9 เปอร์เซ็นต์ เป็นเพศหญิง 51.1 เปอร์เซ็นต์ รายได ้             
5,000 - 10,000 บาท ซ่ึงมีความสามารถซ้ือสัปดาห์ละ 1 - 2 คร้ัง การเลือกซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากส่ือ
โฆษณาต่าง ๆ ตราสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ ตรามาลี รองลงมาคือ ยนีูฟ และทิปโก ้โดยเหตุผลท่ีซ้ือคือ 
รสชาติอร่อย และมีประโยชน์ต่อสุขภาพร่างกาย สถานท่ีซ้ือส่วนใหญ่คือ ซุปเปอร์มาเก็ต ร้านคา้ปลีก 
และร้านคา้สะดวกซ้ือ 
  พาวุท บุญเล่ียน (2549) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑห์ตัถกรรมของนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างประเทศ ณ ไนทบ์าร์ซาร์ จงัหวดัเชียงใหม่พบว่า นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่รู้จกั
ผลิตภณัฑห์ัตถกรรม จากการบอกแบบปากต่อปาก รองลงมาจากอินเตอร์เน็ต เดินมาจากท่ีพกัเพื่อมา
ซ้ือผลิตภณัฑห์ัตถกรรม ณ ไนทบ์าร์ซาร์ จงัหวดัเชียงใหม่ มีจุดประสงคเ์พื่อซ้ือผลิตภณัฑห์ัตถกรรม
ไปใชเ้อง และเพ่ือเป็นของขวญั/ของฝาก ในแต่ละคร้ังท่ีเดินทางมาจงัหวดัเชียงใหม่ นกัท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศส่วนใหญ่มาซ้ือผลิตภณัฑ์หัตถกรรม ณ ไนท์บาร์ซาร์เพียงคร้ังเดียว สําหรับช่วงเวลา      
ในการซ้ือส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงเวลา 18.01 - 21.00 น. ในการซ้ือแต่ละคร้ังใชเ้วลาในการเลือกซ้ือ 1 - 2  
ชัว่โมง  โดยจ่ายเงินในการซ้ือคร้ังละ 50 - 100 เหรียญสหรัฐผลิตภณัฑห์ัตถกรรมส่วนใหญ่ท่ี
นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศซ้ือคือ ผลิตภณัฑห์มวดผา้พื้นเมือง รองลงมาไดแ้ก่ ผลิตภณัฑห์มวดไม้
กลึงและหมวดผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ  ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงิน กระดาษสา เคร่ืองเขินและงานหินทราย 
นอกจากน้ียงัพบว่าปัจจัยทุกด้านมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์หัตถกรรมของผูต้อบ
แบบสอบถามในระดบักลาง โดยแต่ละดา้นปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือในระดบัมาก 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ปัจจยัย่อยดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ ความเป็นศิลปะ
ทอ้งถ่ินของผลิตภณัฑ์ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความโดดเด่นและความน่าสนใจของผลิตภณัฑ์ดา้น
ราคา ไดแ้ก่ ปัจจยัย่อยดา้นการสามารถต่อรองราคาได ้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ปัจจยัยอ่ย
ดา้นมีร้านคา้ให้เลือกหลากหลาย และไนท์บาร์ซาร์อยู่ใกลโ้รงแรม/เกสต์เฮา้ส์ และสะดวกในการ
เดินทางไปและกลบัจากท่ีพกัมายงัไนทบ์าร์ซาร์ 
 นิรัตน์ วิจิตรจินดา (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสุนขัของลูกคา้จากตลาดนัดสวนจตุจกัร กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ท่ีมาซ้ือสุนขัจากตลาดนดัสวนจตุจกัร จาํนวน 218 ตวัอยา่ง แบบสอบถาม
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ในส่วนท่ีเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) จะมีคาํตอบให้เลือก 3 ระดบัคือ ไม่มีผล มีผล
น้อย และมีผลมาก พบว่าดา้นผลิตภณัฑ์ การท่ีสุนัขมีสุขภาพในระดบัท่ีดี มีการรับประกนัสุขภาพ      
มีพนักงานให้คาํแนะนํา มีการรับประกันสายพันธ์ุ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสุนัขในระดับมาก         
ส่วนสุนขัมีบรรพบุรุษท่ีดี ช่ือเสียงของร้านเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย สุนขัมาจากแหล่งท่ีมีช่ือเสียง มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสุนัขในระดบัน้อย ดา้นราคาพบว่า การให้ขอ้มูลราคาสุนขัอย่างชดัเจนและต่อรอง
ราคาได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสุนัขในระดบัมาก ส่วนราคาสุนขัถูกกว่าร้านอ่ืนและสามารถชาํระ
เงินไดห้ลายวิธี มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสุนขัในระดบันอ้ย ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายพบว่า การจดัหนา้
ร้านให้น่าสนใจ สถานท่ีจาํหน่ายมีการตกแต่งภายในท่ีสวยงาม สถานท่ีกวา้งขวางสามารถเลือกสุนขั
ไดส้ะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ สามารถสั่งสุนขัผ่านส่ือต่าง ๆ ได ้และอยู่ใกลท่ี้พกัอาศยั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสุนขัในระดบันอ้ย ส่วนการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ การมีของ
แถมรวมมากบัสุนขั ส่วนลดพิเศษสาํหรับลูกคา้ประจาํ ระบบสมาชิกชมรม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สุนขัในระดบันอ้ย 
  วีรเชษฐ ์จนัทร์วรเชษฐ ์(2546) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ืออาหารสุนขัสาํเร็จรูปในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม่ อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ทั้งหมด 150 ตวัอย่าง จากกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ืออาหารสุนัขสําเร็จรูปตามร้านคา้ปลีกทัว่ไป ตลาดสด
ร้านคา้สมยัใหม่ และกลุ่มคลินิกท่ีรักษาสัตว ์สถานท่ีละ 50 ตวัอยา่ง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 20 - 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
นอ้ยกว่า 10,000 บาท ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นลูกจา้งเอกชน ผูเ้ล้ียงสุนขัส่วนใหญ่เล้ียงสุนัข 1 ตวั     
พนัธ์ุสุนขัท่ีนิยมเล้ียงมากคือ พนัธ์ุพุดเด้ิล พนัธ์ุผสม พนัธ์ุชิห์สุ พนัธ์ุโกลเดน้ เป็นตน้ โดยเล้ียงสุนัข
อายตุั้งแต่ 1 เดือนแต่ไม่เกิน 1 ปีมากท่ีสุด วตัถุประสงคใ์นการเล้ียงสุนขัเป็นเพื่อนเล่น โดยใชอ้าหาร
สาํเร็จรูปในการเล้ียงสุนขั โดยส่วนแระสมการคา้ปลีก ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนขัสาํเร็จรูป
ของผูซ้ื้อในระดับมาก คือ บุคลากรหรือพนักงาน กระบวนการให้บริการ สถานท่ีจัดจําหน่าย 
ผลิตภณัฑ์ ราคาสินคา้ การส่งเสริมการตลาดและลกัษณะทางกายภาพ ส่วนปัจจยัส่ิงแวดลอ้มทาง
การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย ตวัแปรดา้นวฒันธรรม ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัและตวัแปรดา้นสังคม     
มีผลในระดบัปานกลาง 
  จากผลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สรุปไดว้่า ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั ประกอบดว้ยปัจจยัพื้นฐาน
ส่วนบุคคล ความรู้ ทศันะคติ และพฤติกรรมในการซ้ือ ส่วนสถานท่ีศึกษา ได้แก่ ตลาดนัดและ
ซุปเปอร์มาเก็ต ร้านสะดวกซ้ือ เป็นต้น เพื่อประโยชน์ในการส่งเสริมความรู้ สร้างทัศนคติท่ีดี 
ตลอดจนพฤติกรรมท่ีถูกตอ้ง 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง15 
กาํหนดระเบียบวิธีการศึกษา ประกอบดว้ยขอบเขตเน้ือหา ประชากรและกลุ่มตวัอย่างแหล่งขอ้มูล   
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูลและการรายงานผลการศึกษา ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1.  ขอบเขตเนือ้หา 
 ขอบเขตเน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ี คือ การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 มีทฤษฎีท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ทฤษฎีการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) โดยใชค้าํถาม 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who? What? Why? Whom? When? Where? และ How? และปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
(MarketingMix) ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
โดยนาํไปใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 2.  ประชากร 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 อ.องครักษ ์
จ.นครนายก  
 3.  ขนาดตัวอย่างและวธีิการคดัเลอืกตัวอย่าง 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีกลุ่มตวัอยา่ง คือ ประชาชนท่ีมาซ้ือสินคา้ ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 
15 ท่ีซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15  ซ่ึงไม่ทราบจาํนวน
ประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น จึงใชสู้ตรการคาํนวณกลุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-
probability) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% และยอมรับความคลาดเคล่ือนในการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
5% ดงัน้ี 

   สูตร n   =   
୞మ୮୯

ୣమ
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   กาํหนดให ้
                 n   =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
                 Z   =   ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ (95% เท่ากบั 1.96) 
 e   =   ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับใหเ้กิดข้ึน 
 p   =   สดัส่วนของการเปล่ียนแปลงในท่ีน้ีกาํหนดใหเ้ท่ากบั 0.5 
  q    =   (1-P) 

  แทนค่า                 n   =   ሺ1.96ሻଶ(0.5)(1-0.5)               =       385      
                                                        (0.5)(0.5)   

 

   ขนาดตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษามีจาํนวน 385 คน และเพื่อป้องกนัการผิดพลาดในการเก็บ
ขอ้มูลและการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จึงเกบ็สาํรองอีก 15 คน รวม 400 คน 

    วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
   ในการเลือกสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลาย

ขั้นตอน (Multi - Stage Sampling) เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งและขอ้มูลท่ีจะนาํมาใชท้าํการศึกษาในคร้ังน้ี
อยา่งครบถว้นโดยวิธีการสุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

   ขั้นตอนท่ี 1  การสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple random sampling) โดยวิธีการจบัฉลากซ่ึง
วิธีการจบัฉลากใชว้ิธีไม่สุ่มประชากรท่ีถูกสุ่มแลว้ข้ึนมาอีก (Simple Random Sampling with out 
Replacement) โดยการเขียนช่ือสวนตน้ไม ้ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 ก่อนแลว้จึงจบัฉลาก
ข้ึนมา 10 สวน จาก 30 สวน ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการจบัฉลาก ไดแ้ก่ สวนวาสนา สวนตรีสิงห์ สวนตน้ออ้ 
สวนคน13 สวนณฐัพล สวนยงูทอง สวนโสภณพนัธ์ไม ้สวนป้าผาด สวนนพมาศและสวนป้าทองคาํ 

   ขั้นตอนท่ี 2  การสุ่มตวัอยา่งโดยวิธีการจดัสรรโควตา (Quota Sampling) เม่ือไดจ้าํนวนช่ือ
สวนตน้ไมท่ี้จะสาํรวจ 10 สวน สวนละ 40 ชุด รวมเป็น 400 ชุด ดงัน้ี 
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ตารางที ่3.1  แสดงรายช่ือสวนและจาํนวนขอ้มูลท่ีเกบ็ 

               ช่ือสวนต้นไม้                                                    จํานวนข้อมูลทีเ่กบ็ 
สวนวาสนา                                                                 40 

สวนตรีสิงห์                                                                40 
สวนตน้ออ้                                                                  40 
สวนคน13                                                                   40 
สวนณฐัพล                                                                  40 

สวนยงูทอง                                                                 40 
สวนโสภณพนัธ์ไม ้                                                    40 
สวนป้าผาด                                                                 40 
สวนนพมาศ                                                                40 
สวนป้าทองคาํ                                                             40 

        รวม                                                                       400 

  
   ขั้นตอนท่ี 3 การสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience sampling) โดยการออก

แบบสอบถามเพื่อสอบถามผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือตน้ไมท่ี้สวนท่ีไดก้าํหนดไวใ้นขั้นตอนท่ี 1 
 

3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 การศึกษาคร้ังน้ี มีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยอาศยัแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด โดยไดมี้
การแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย 
  ส่วนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นคาํถามแบบปลายปิด (Closed 
ended question) ประกอบดว้ยคาํถามเก่ียวกบั เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
สถานภาพ มี 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  ขอ้ 1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
  ขอ้ 2 อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

    ขอ้ 3 ระดบัการศึกษา  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
  ขอ้ 4 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
   ขอ้ 5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
   ขอ้ 6 สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
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 ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยอาศยัทฤษฎีส่วนประสมการตลาดของกรอบ
แนวคิดในการศึกษาประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ส่วนที ่3  พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของผูต้อบแบบสอบถาม โดยอาศยั
แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นกรอบแนวคิดใน
การศึกษา โดยศึกษาในเร่ือง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง จาํนวนพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีซ้ือ 
จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร  

   ส่วนที่ 4 ปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามจากการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพร 
 ข้อมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม จะนํามาวิเคราะห์โดยการใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ประกอบดว้ยความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) 
โดยขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพร ใชม้าตรวดั Rating Scale (ธนนั อนุมานราชธน, 2549) ตามเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด  เกณฑก์ารใหค้ะแนน เท่ากบั 1 
 ระดบัความสาํคญันอ้ย  เกณฑก์ารใหค้ะแนน เท่ากบั 2 
 ระดบัความสาํคญัปานกลาง  เกณฑก์ารใหค้ะแนน เท่ากบั 3 
 ระดบัความสาํคญัมาก   เกณฑก์ารใหค้ะแนน เท่ากบั 4 
 ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด  เกณฑก์ารใหค้ะแนน เท่ากบั 5 
                โดยมีการแปลผลจากค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญั ดงัน้ี 
                คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 - 2.33 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตํ่า 
                คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.34 - 3.67 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.68 - 5.00 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัสูง 
 การแปลผล (Interpretation) การอธิบายผลของแบบสอบถาม ลกัษณะของแบบสอบถาม    
ท่ีใชใ้นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) ของลิเคิร์ท (Likert scale) ในแบบสอบถามเกณฑค์่าเฉล่ียในการอภิปรายผลจากการ
คาํนวณโดยใชสู้ตรการคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้นไดด้งัน้ี 
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  จากสูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   =    
 
                                 =     5 - 1 
                                           5 
  =     0.80 
 
3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

   1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) มีการสาํรวจขอ้มูลประชากรใน อาํเภอองครักษ ์ เน่ืองจาก
เป็นแหล่งจาํหน่ายไมด้อกไมป้ระดบัท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศมีประชากรทั้งส้ิน 2,609 คน และจาํนวน
ประมาณ 500 หลงัคาเรือนไดแ้ก่ อาํเภอองครักษ ์ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีจึงมีการเก็บตวัอยา่งทั้งหมด 
400 ตวัอยา่งโดยวิธีการกาํหนดโควตา ณ แหล่งจาํหน่าย 

   2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลหนังสือ
บทความวิชาการ แนวคิด ทฤษฎี ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและระบบสืบคน้จากวิทยานิพนธ์และสาร
นิพนธ์ของนกัศึกษาปริญญาโทของมหาวิทยาลยัต่าง ๆ รวมทั้งวิธีการสืบคน้ขอ้มูลจากหอ้งสมุดต่าง ๆ 
ผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ต เพื่อนาํขอ้มูลดงักล่าวมาใชเ้ป็นแนวทางในการวิจยัในคร้ังน้ี 

 
3.4  วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
  ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ทาํการประมวลผลการวิจยั โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป
ดาํเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

   1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัจะตรวจสอบความสมบูรณ์ ความถูกตอ้ง ของการ
ตอบแบบสอบถาม และคดัแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก หากแบบสอบถามไม่สมบูรณ์จะทาํการ
เกบ็ใหม่ 

   2. การลงรหสั (Coding) ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์มาลงรหสัตามท่ีไดก้าํหนด
เอาไว ้

   3.  ประมวลผลขอ้มูล ผูว้ิจยันาํขอ้มูลท่ีลงรหสัและตรวจสอบความเรียบร้อยทาํการวิเคราะห์
ขอ้มูลทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 
  4.  นาํแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จเรียบร้อยไปทดสอบเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการ
วิจยั (Try out) จาํนวน 30 ชุด แลว้นาํมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า                
(α Coefficient) ของ Cronbanch  
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  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
  หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนนาํไปวิเคราะห์ทาํ
การประมวลผลขอ้มูลโดยโปรแกรมสาํเร็จรูปสาํหรับการวิจยั เพื่อหาค่าสถิติดงัน้ี 
  1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) หรือค่าสถิติพื้นฐานไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน S.D. (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2549:196) ดงัน้ี 
  นาํขอ้มูลในแบบสอบถามส่วนท่ี 1 เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน สถานภาพ ของผูต้อบแบบสอบถาม มาแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) แลว้นาํเสนอค่าท่ีไดเ้ป็นร้อยละ (%) 
               นาํขอ้มูลในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร โดยคาํถามเป็นมาตรวดั (Interval Scale)     เป็นแบบมาตร
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการกาํหนดค่านํ้ าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั มา
หาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
               นําขอ้มูลในแบบสอบถามส่วนท่ี 3ขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพร แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ลกัษณะการนาํไปใชง้าน แหล่งท่ีนิยมซ้ือ
พืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง จาํนวนพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีซ้ือ 
จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร มาแจกแจงความถ่ี (Frequency) แลว้นาํเสนอค่าท่ีได้
เป็นร้อยละ (%) 
  2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) มีรายละเอยีดดังนี ้
                   สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐาน 
  1.  วิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระ
ต่อกนั โดยใชส้ถิติทดสอบค่า Independent Sample t-test ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา
,2545:135) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 และ 2 
   2.  วิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่ม 3 กลุ่มข้ึนไปโดยใช้
สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 (กลัยา วา- 
นิชยบ์ญัชา, 2545:203) และถา้ผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติแลว้ตอ้งทาํการ
ทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพื่อดูวา่คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545 : 332-333) 
   3. วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์
พืชสวนครัวและสมุนไพร  ราคาพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร  ช่องทางรูปแบบการจัดจาํหน่าย      
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การส่งเสริมการจาํหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพร กับ พฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและ
สมุนไพร  จาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพร  และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร    
โดยใชส้มัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั (Pearson Correlation) 
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บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

   การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ
พืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดับคลอง 15 อ.องครักษ์ จ.นครนายก เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ 
(Survey research) โดยผูว้ิจยัไดท้าํการนาํเสนอผลการศึกษา โดยแบ่งออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

 
4.1  การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
                 ตอนท่ี 1  ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
                 ตอนท่ี 2  ผลการศึกษาระดับของปัจจัยส่วนประสมการตลาดและระดับ              
พ         พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 
                 ตอนท่ี 3  ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืช                           
ส                                           สวนครัวและพืชสมุนไพรของประชากร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบั                          
ลอง 15        คลอง 15                                   

ตอนท่ี 4  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับ            
พ                      พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของประชาชน ณ        
น                                ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 

                 ตอนท่ี 5  ผลการศึกษาปัญหา อุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 
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4.2  ผลการวเิคราะห์ 
   ผูว้ิจัยนําเสนอผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับผูต้อบแบบสอบถามด้วยตารางประกอบคาํ

บรรยาย โดยทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยความถ่ี ร้อยละ  ผลการศึกษาแสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.1  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 

                     เพศ จํานวน ร้อยละ 
                     ชาย 188 47.0 

                    หญิง 212 53.0 
                     รวม 400                  100.0 

              จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญิง จาํนวน 212 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 53.0  ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นชายมีจาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 
 
ตารางที ่4.2  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาย ุ

                  อายุ จํานวน ร้อยละ 
       ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 14 3.5 

                21 - 30 ปี 112 28.0 
                31 - 40 ปี 226                  56.5 
                41 - 50 ปี 2 0.5 

มากกวา่ 50 ปี 46 11.5 

รวม 400 100.0 
              จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอายุ 31 - 40 ปี จาํนวน 226  
คน คิดเป็นร้อยละ 56.6  รองลงมาเป็นผูท่ี้มีอาย ุ21 - 30 ปี  จาํนวน 112 คิดเป็นร้อยละ 28.0  เป็นผูท่ี้มี
อายมุากกวา่  50 ปี จาํนวน 46 คนคิดเป็นร้อยละ 11.5  เป็นผูท่ี้มีอายตุ ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี จาํนวน 14 
คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และเป็นผูท่ี้มีอาย ุ41 - 50 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  
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ตารางที ่4.3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

                    ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
                   ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 104 26.0 

                        ปริญญาตรี 236 59.0 
                   สูงกวา่ปริญญาตรี 60                  15.0 

           รวม 400 100.0 
              จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี  
โดยมีจาํนวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0  รองลงมาเป็นผูท่ี้มีระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี 
จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0  และเป็นผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.0 
 
ตารางที ่4.4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาชีพ 

                   อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
           นกัเรียน/นกัศึกษา 60 15.0 

 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 58 14.5 
       พนกังานเอกชน/ลูกจา้ง 144                  36.0 
           พอ่บา้น/แม่บา้น 70 17.5 
       ประกอบธุรกิจส่วนตวั 68 17.0 

                    รวม 400 100.0 
              จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน/ลูกจา้ง        
มีจาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0  รองลงมาเป็นผูท่ี้มีอาชีพพ่อบา้น/แม่บา้น จาํนวน 70 คน        
คิดเป็นร้อยละ 17.5  เป็นผูท่ี้ประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0  เป็นผูท่ี้มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษาจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 เป็นผูท่ี้มีอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 
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ตารางที ่4.5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายได ้

                   รายได้ จํานวน ร้อยละ 
  ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 52 13.0 

        10,001 - 20,000 บาท 172 43.0 
        20,001 - 30,000 บาท 50                  12.5 
        30,001 - 40,000 บาท 78 19.5 
       มากกวา่ 40,000 บาท 48 12.0 

                    รวม 400 100.0 
               จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีรายได ้10,001 - 20,000 บาท 
โดยมีจาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0  รองลงมาเป็นผูท่ี้มีรายได ้30,001 - 40,000 บาท จาํนวน 78 
คน คิดเป็นร้อยละ 19.5  เป็นผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.0  เป็นผูท่ี้มีรายได ้20,001 - 30,000 บาท จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และเป็นผูท่ี้มีรายได้
มากกวา่ 40,000 บาท จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 
 
ตารางที ่4.6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานภาพ 

                สถานภาพสมรส จํานวน ร้อยละ 
                        โสด 190 47.5 

                       สมรส 172 43.0 
             หยา่หรือแยกกนัอยู ่ 38                   9.5 
                         รวม 400 100.0 

               จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจาํนวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 
เป็นผูท่ี้มีสถานภาพสมรสโสด  รองลงมาเป็นผูท่ี้มีสถานภาพสมรส จาํนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 
43.0  และเป็นผูท่ี้มีสถานภาพหยา่หรือแยกกนัอยู ่จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 
                    ผลการศึกษาระดับของปัจจัยส่วนประสมการตลาดและระดับพฤติกรรมการซ้ือ           
พชืสวนครัวและพชืสมุนไพร 

ผูว้ิจยัทาํการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถามดว้ยตารางประกอบคาํบรรยาย โดยทาํ
การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาแสดงใน
ตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.7  จาํนวนและร้อยละของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)      
ช นิ ด ข อ งพื ช ส วนค รั ว แ ล ะพื ช
สมุนไพรหลากหลาย 

16 
(4.0%) 

98 
(24.8%) 

252 
(63.0%) 

32 
(8.0%) 

2 
(0.5%) 

ช่ือเสียงร้านจาํหน่ายพืชสวนครัวและ
พืชสมุนไพร 

10 
(2.5%) 

202 
(50.5%) 

184 
(46.0%) 

4 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

ตน้ไมท่ี้ซ้ือมีสภาพสมบูรณ์ แขง็แรง 
96 

(24.0%) 
174 

(43.5%) 
110 

(27.5%) 
20 

(5.0%) 
0 

(0.0%) 
ต้นไม้ท่ีจ ําหน่ายมีหลายขนาดให้
เลือก 

78 
(19.5%) 

110 
(27.5%) 

178 
(44.5%) 

34 
(8.5%) 

0 
(0.0%) 

การจดัวางตน้ไมแ้บ่งประเภทชดัเจน 
สะดวกต่อการเลือกซ้ือ 

54 
(13.5%) 

160 
(40.0%) 

166 
(41.5%) 

20 
(5.0%) 

0 
(0.0%) 

มีผลิตภัณฑ์ / อุปกรณ์ในการดูแล
ตน้ไมค้รบถว้น 

52 
(13.0%) 

182 
(45.5%) 

138 
(34.5%) 

28 
(7.0%) 

0 
(0.0%) 

ด้านราคา (Price)      
ตั้ งราคา ท่ี เหมาะสมกับชนิดของ
ตน้ไม ้

54 
(13.5%) 

142 
(35.5%) 

184 
(46.0%) 

20 
(5.0%) 

0 
(0.0%) 

มีป้ายแสดงราคาชดัเจน 
58 

(14.5%) 
160 

(40.0%) 
160 

(40.0%) 
22 

(5.5%) 
0 

(0.0%) 

สามารถต่อรองราคาได ้
54 

(13.5%) 
180 

(45.0%) 
150 

(37.5%) 
16 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 

มีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก 
62 

(15.5%) 
158 

(39.5%) 
152 

(38.0%) 
28 

(7.0%) 
0 

(0.0%) 
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ตารางที ่4.7 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)      
มีการบริการส่งถึงบ้าน /ส่งตามท่ี
ลูกคา้สัง่ 

48 
(12.0%) 

174 
(43.5%) 

164 
(41.0%) 

14 
(3.5%) 

0 
(0.0%) 

จดัจาํหน่ายให้ทนักับความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

56 
(14.0%) 

170 
(42.5%) 

158 
(39.5%) 

16 
(4.0%) 

0 
(0.0%) 

เวลาเปิด - ปิดร้านคา้ 60 
(15.0%) 

158 
(39.5%) 

166 
(41.5%) 

16 
(4.0%) 

0 
(0.0%) 

มีหลายสาขา 76 
(19.0%) 

166 
(41.5%) 

140 
(35.0%) 

18 
(4.5%) 

0 
(0.0%) 

                   จากตารางท่ี 4.7 พบว่า  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองชนิดของพืชสวน
ครัวและพืชสมุนไพรหลากหลาย ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสาํคญัในระดบั ปานกลาง จาํนวน 
252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0   รองลงมาเห็นวา่อยูใ่นระดบัมาก จาํนวน 98 คนคิดเป็นร้อยละ 24.8  เห็น
ว่าอยูใ่นระดบันอ้ย จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  เห็นว่าสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 16 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.0  และเห็นว่าสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5  สาํหรับเร่ือง
ช่ือเสียงของร้านจาํหน่ายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร  ประชาชนส่วนใหญ่มีความเห็นว่าสาํคญัใน
ระดบัมาก จาํนวน 202 คนคิดเป็นร้อยละ 50.5  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 184 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.0  ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และระดบันอ้ยจาํนวน 4 คนคิดเป็น

 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

มีการโฆษณาผา่นส่ือ 40 
(10.0%) 

94 
(23.5%) 

238 
(59.5%) 

28 
(7.0%) 

0 
(0.0%) 

มีเจ้าหน้าท่ีให้คาํแนะนําในการซ้ือ/
ใหข้อ้มูลตน้ไม ้

46 
(11.5%) 

210 
(52.5%) 

144 
(36.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของผูจ้ดัจาํหน่าย 96 
(24.0%) 

176 
(44.0%) 

122 
(30.5%) 

6 
(1.5%) 

0 
(0.0%) 
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ร้อยละ 1.0  เร่ืองตน้ไมท่ี้ซ้ือมีสภาพสมบูรณ์แขง็แรง  ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสาํคญัใน
ระดบัมาก จาํนวน 174 คนคิดเป็นร้อยละ 43.5  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 110 คนคิดเป็น
ร้อยละ 27.5 ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 96 คนคิดเป็นร้อยละ 24.0  และระดบันอ้ย จาํนวน 20 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.0 เร่ืองตน้ไมท่ี้จาํหน่ายมีหลายขนาดให้เลือก  ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสาํคญัใน
ระดบัปานกลาง จาํนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5  ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 78 คนคิดเป็นร้อยละ 
19.5  และระดบัน้อย จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  เร่ืองการจดัวางตน้ไมแ้บ่งประเภทชดัเจน
สะดวกต่อการเลือกซ้ือ ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสาํคญัในระดบัปานกลาง จาํนวน 166 คน
คิดเป็นร้อยละ 41.5  รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 160 คนคิดเป็นร้อยละ 40.0  ระดบัมากท่ีสุด 
จาํนวน 54 คนคิดเป็นร้อยละ 13.5 และระดบันอ้ยจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0  เร่ืองมีผลิตภณัฑ/์
อุปกรณ์ในการดูแลตน้ไมค้รบถว้น ประชาชนส่วนใหญ่เห็นวา่มีความสาํคญัในระดบัมาก จาํนวน 182 
คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 138 คนคิดเป็นร้อยละ 34.5  ระดบัมาก 
จาํนวน 52 คนคิดเป็นร้อยละ 13.0 และระดบันอ้ย จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 

  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ในเร่ืองตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัชนิดของตน้ไม ้
ประชาชนมีความเห็นว่ามีความสําคัญในระดับปานกลาง จาํนวน 184 คนคิดเป็นร้อยละ 46.0  
รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 142 คนคิดเป็นร้อยละ 35.5  ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 54 คนคิดเป็น
ร้อยละ 13.5  ระดบันอ้ยจาํนวน 20 คนคิดเป็นร้อยละ 5.0  เร่ืองมีป้ายแสดงราคาชดัเจน  ประชาชนเห็น
ว่ามีความสําคัญในระดับมากและระดับปานกลางเท่ากัน จาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0  
รองลงมาเป็นระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 58 คนคิดเป็นร้อยละ 14.5  และระดบันอ้ยจาํนวน 22 คนคิดเป็น
ร้อยละ 5.5  เร่ืองสามารถต่อรองราคาได้ ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสําคญัในระดับมาก 
จาํนวน 180 คนคิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 150 คนคิดเป็นร้อยละ 37.5   
ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 54 คนคิดเป็นร้อยละ 13.5  และระดบันอ้ย จาํนวน 16 คนคิดเป็นร้อยละ 4.0  
เร่ืองมีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสาํคญัในระดบัมาก จาํนวน 
158 คนคิดเป็นร้อยละ 39.5 รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 152 คนคิดเป็นร้อยละ 38.0 ระดบั
มากท่ีสุด จาํนวน 62 คนคิดเป็นร้อยละ 15.5 และระดบันอ้ยจาํนวน 28 คนคิดเป็นร้อยละ 7.0 

  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า เร่ืองการมีการบริการส่งถึง
บา้น/ส่งตามท่ีลูกคา้สั่ง ประชาชนเห็นว่ามีความสําคญัในระดบัมาก จาํนวน 174 คนคิดเป็นร้อยละ 
43.5 รองลงมาเป็นระดบัปานกลางจาํนวน 164 คนคิดเป็นร้อยละ 41.0  ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 48 คน
คิดเป็นร้อยละ 12.0 และระดบันอ้ยจาํนวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5  เร่ืองจดัจาํหน่ายใหท้นักบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสาํคญัในระดบัมาก จาํนวน 170 คนคิดเป็น
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ร้อยละ 42.5 รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 158 คนคิดเป็นร้อยละ 39.5 ระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 
56 คนคิดเป็นร้อยละ 14.0  และระดบันอ้ยจาํนวน 16 คนคิดเป็นร้อยละ 4.0  เร่ืองเวลาในการเปิด - ปิด
ร้านคา้ ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสําคญัในระดบัปานกลาง จาํนวน 166 คนคิดเป็นร้อยละ 
41.5 รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 158 คนคิดเป็นร้อยละ39.5  ระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 60 คนคิดเป็น
ร้อยละ 15.0 และระดบันอ้ยจาํนวน 16 คนคิดเป็นร้อยละ 4.0  เร่ืองมีหลายสาขา ประชาชนส่วนใหญ่
เห็นว่ามีความสําคญัในระดบัมาก จาํวน 166 คนคิดเป็นร้อยละ 41.5  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง 
จาํนวน 140 คนคิดเป็นร้อยละ 35.0  ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 76 คนคิดเป็นร้อยละ 19.0 และระดบันอ้ย
จาํนวน 18 คนคิดเป็นร้อยละ 4.5 

  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า เร่ืองมีการโฆษณาผ่านส่ือ 
ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสําคญัในระดบัปานกลาง จาํนวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5 
รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 94คนคิดเป็นร้อยละ 23.5 ระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 40 คนคิดเป็นร้อยละ 
10.0  และระดบัน้อยจาํนวน 28 คนคิดเป็นร้อยละ 7.0  เร่ืองมีเจา้หน้าท่ีให้คาํแนะนาํในการซ้ือ/ให้
ขอ้มูลตน้ไม ้ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความสําคญัในระดบัมาก จาํนวน 210 คนคิดเป็นร้อยละ 
52.5  รองลงมาเป็นระดบัปานกลางจาํนวน 144 คนคิดเป็นร้อยละ 36.0  และระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 46 
คนคิดเป็นร้อยละ 11.5  เร่ืองอัธยาศัยไมตรีท่ีดีของผูจ้ ัดจําหน่าย ประชาชนส่วนใหญ่เห็นว่ามี
ความสําคญัในระดบัมาก จาํนวน 176 คนคิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมาเป็นระดบัปานกลางจาํนวน 
122 คนคิดเป็นร้อยละ 30.5  ระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 96 คนคิดเป็นร้อยละ 24.0  และระดบันอ้ย จาํนวน 
6 คนคิดเป็นร้อยละ 1.5 

 
ตารางที่ 4.8  จํานวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับปัจจัยส่วนประสม               

ทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
ชนิดของพืชสวนครัวและพชื
สมุนไพรหลากหลาย 

3.23 0.67 ปานกลาง 

ช่ือเสียงร้านจาํหน่ายพืชสวนครัว
และพืชสมุนไพร 

3.55 0.57 มาก 
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ตารางที ่4.8 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 

ตน้ไมท่ี้ซ้ือมีสภาพสมบูรณ์ แขง็แรง 3.86 0.84 มาก 
ตน้ไมท่ี้จาํหน่ายมีหลายขนาดให้
เลือก 

3.58 0.90 มาก 

การจดัวางตน้ไมแ้บ่งประเภทชดัเจน 
สะดวกต่อการเลือกซ้ือ 

3.62 0.78 มาก 

มีผลิตภณัฑ/์อุปกรณ์ในการดูแล
ตน้ไมค้รบถว้น 

3.65 0.79 มาก 

ด้านราคา (Price)    

ตั้ งราคาท่ีเหมาะสมกับชนิดของ
ตน้ไม ้

3.58 0.79 มาก 

มีป้ายแสดงราคาชดัเจน 3.64 0.80 มาก 
สามารถต่อรองราคาได ้ 3.68 0.75 มาก 
มีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก 3.64 0.83 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)    

มีการบริการส่งถึงบ้าน/ส่งตามท่ี
ลูกคา้สัง่ 

3.64 0.74 มาก 

จดัจาํหน่ายให้ทนักบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

3.67 0.76 มาก 

เวลาเปิด - ปิดร้านคา้ 3.66 0.78 มาก 
มีหลายสาขา 3.75 0.81 มาก 
ด้ านการส่ง เส ริมทางการตลาด 
(Promotion) 
มีการโฆษณาผา่นส่ือ 3.36 0.76 มาก 
มีเจา้หน้าท่ีให้คาํแนะนาํในการซ้ือ/
ใหข้อ้มูลตน้ไม ้

3.75 0.65 มาก 

อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของผูจ้ดัจาํหน่าย 3.91 0.77 มาก 
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               จากตารางท่ี 4.8  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ชนิดของพืชส่วนครัวและ
พืชสมุนไพรหลากหลาย อยู่ในระดบัปานกลาง มีคะแนนเฉล่ีย 3.23 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.67  
ช่ือเสียงร้านจาํหน่ายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรอยูใ่นระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.55 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  0.57  ต้นไม้ท่ี ซ้ือมีสภาพสมบูรณ์  แข็งแรง  อยู่ในระดับมาก  มีคะแนนเฉล่ีย  3.86             
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.84  ตน้ไมท่ี้จาํหน่ายมีหลายขนาดให้เลือกอยู่ในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 
3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.90  การจดัวางตน้ไมแ้บ่งประเภทชดัเจนอยู่ในระดบัมาก มีคะแนน
เฉล่ีย 3.62 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78  มีผลิตภณัฑ/์อุปกรณ์ในการดูแลตน้ไมค้รบถว้น อยูใ่นระดบั
มาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.65 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัชนิดของตน้ไม ้อยู่ใน
ระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79  มีป้ายแสดงราคาชดัเจน อยูใ่นระดบัมาก 
มีคะแนนเฉล่ีย 3.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.80 สามารถต่อรองราคาได ้อยูใ่นระดบัมาก มีคะแนน
เฉล่ีย 3.68 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.75  มีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมากอยูใ่นระดบัมาก มีคะแนน
เฉล่ีย 3.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.83 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า  มีการบริการส่งถึงบา้น/ส่ง
ตามท่ีลูกคา้สั่ง อยูใ่นระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.74  จดัจาํหน่ายให้ทนั
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยู่ในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.67 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76  
เวลาในการเปิด - ปิดร้านคา้ อยูใ่นระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78 มีหลาย
สาขาอยูใ่นระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.75 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81 

   ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า  มีการโฆษณาผ่านส่ือ อยู่ใน
ระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.75  มีเจา้หนา้ท่ีใหค้าํแนะนาํในการซ้ือ / ให้
ขอ้มูลตน้ไม ้ อยู่ในระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.75 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65  อธัยาศยัไมตรีท่ีดี
ของผูจ้ดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก มีคะแนนเฉล่ีย 3.91 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77 
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ตารางที ่4.9  สรุปค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่          ส่วนเบี่ยงเบน         
                    มาตรฐาน 

ระดับปัจจัย 

              ดา้นผลิตภณัฑ ์          3.58                  0.49 มาก 

                  ดา้นราคา         3.63                   0.58 มาก 
    ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย          3.68                   0.58                  มาก 
     ดา้นการส่งเสริมการตลาด          3.68                   0.60 มาก 

              จากตารางท่ี 4.9  พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจยัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
พืชสวนครัวและพืชสมุนไพรในระดบัมาก  โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรเรียงลาํดบัจากปัจจยัท่ีมีผลมากไปหาปัจจยัท่ีมีผลน้อย  ไดแ้ก่  
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีคะแนนเฉล่ีย 3.68 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.58  รองลงมาไดแ้ก่
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีคะแนนเฉล่ีย 3.68 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.60  ปัจจยัดา้นราคา    
มีคะแนนเฉล่ีย  3.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.58  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีคะแนนเฉล่ีย 3.58   
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.49 
 
ตารางที ่4.10  จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 

พฤติกรรมการซ้ือ 
ระดับพฤติกรรม 

มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพรจากพนกังานขาย 

38 
(9.5%) 

76 
(19.0%) 

266 
(66.5%) 

20 
(5.0%) 

0 
(0.0%) 

ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพรจากคนรู้จกั 

32 
(8.0%) 

192 
(48.0%) 

174 
(43.5%) 

2 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพรจากส่ือต่าง ๆ 

82 
(20.5%) 

192 
(48.0%) 

114 
(28.5%) 

12 
(3.0%) 

0 
(0.0%) 

นาํพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรปลูก
เป็นกระถาง 

80 
(20.0%) 

126 
(31.5%) 

170 
(42.5%) 

24 
(6.0%) 

0 
(0.0%) 

นาํพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรปลูก
ลงดิน 

56 
(14.0%) 

166 
(41.5%) 

168 
(42.0%) 

10 
(2.5%) 

0 
(0.0%) 
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ตารางที ่4.10  (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ 
ระดับพฤติกรรม 

มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

นําพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
ตกแต่งอาคาร/บา้นเรือน 

52 
(13.0%) 

178 
(44.5%) 

142 
(35.5%) 

28 
(7.0%) 

0 
(0.0%) 

ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจาก
หา้งสรรพสินคา้ 

58 
(14.5%) 

164 
(41.0%) 

154 
(38.5%) 

24 
(6.0%) 

0 
(0.0%) 

ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจาก
ร้านคา้ตน้ไม ้

58 
(14.5%) 

176 
(44.0%) 

152 
 (38.0%) 

14 
(3.5%) 

0 
(0.0%) 

ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจาก
ตลาดนดั 

56 
(14.0%) 

190 
(47.5%) 

136 
(34.0%) 

18 
(4.5%) 

0 
(0.0%) 

ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจาก
ร้านขายตน้ไมต้ามริมถนน 

68 
(17.0%) 

168 
(42.0%) 

154 
(38.5%) 

10 
(2.5%) 

0 
(0.0%) 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและ
พืชสมุนไพรในแต่ละคร้ัง 

42 
(10.5%) 

202 
(50.5%) 

146 
(36.5%) 

10 
(2.5%) 

0 
(0.0%) 

จาํนวนตน้ของพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพรท่ีซ้ือ 

64 
(16.0%) 

164 
(41.0%) 

156 
(39.0%) 

16 
(4.0%) 

0 
(0.0%) 

จาํนวนคร้ังของการซ้ือพืชสวนครัว
และพืชสมุนไพร 

76 
(19.0%) 

136 
(34.0%) 

174 
(43.5%) 

14 
(3.5%) 

0 
(0.0%) 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่  ประชาชนส่วนใหญ่ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
จากพนกังานในระดบัปานกลาง จาํนวน 266 คนคิดเป็นร้อยละ 66.5  รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 
76 คนคิดเป็นร้อยละ 19.0 ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 38 คนคิดเป็นร้อยละ 9.5  และระดบันอ้ย จาํนวน 20 
คนคิดเป็นร้อยละ 5.0   ประชาชนส่วนใหญ่ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจากคนรู้จกั
ในระดบัมาก จาํนวน 192 คนคิดเป็นร้อยละ 48.0  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง 174 คนคิดเป็นร้อย
ละ 43.5 ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 32 คนคิดเป็นร้อยละ 8.0 และระดบันอ้ยจาํนวน 2 คนคิดเป็นร้อยละ 
0.5  ประชาชนส่วนใหญ่ไดข้อ้มูลเก่ียวกบัพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจากส่ือต่าง ๆ ในระดบัมาก 
จาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 114 คนคิดเป็นร้อยละ 
28.5  ระดบัมากท่ีสุด 82 คนคิดเป็นร้อยละ 20.5  และระดบันอ้ยท่ีสุดจาํนวน 12 คนคิดเป็นร้อยละ 3.0  
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ประชาชนส่วนใหญ่นาํพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรปลูกเป็นกระถางในระดบัปานกลาง จาํนวน 170 
คนคิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 126 คนคิดเป็นร้อยละ 31.5  ระดบัมากท่ีสุด 
จาํนวน 80 คนคิดเป็นร้อยละ 20.0 และระดบัน้อยจาํนวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 6.0  ประชาชนส่วน
ใหญ่นาํพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรปลูกลงดินในระดบัปานกลาง  จาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.0 รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5  ระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 56 คนคิด
เป็นร้อยละ 14.0  และระดบัน้อย จาํนวน 10 คนคิดเป็นร้อยละ 2.5  ประชาชนส่วนใหญ่นาํพืชสวน
ครัวและพืชสมุนไพรตกต่างอาคาร/บา้นเรือนในระดับมาก จาํนวน 178 คนคิดเป็นร้อยละ 44.5  
รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 142 คนคิดเป็นร้อยละ 35.5 ระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 52 คนคิด
เป็นร้อยละ 13.0 และระดบันอ้ยจาํนวน 28 คนคิดเป็นร้อยละ 7.0  ประชาชนส่วนใหญ่ซ้ือพืชสวนครัว
และพืชสมุนไพรจากหา้งสรรพสินคา้ในระดบัมาก จาํนวน 164 คนคิดเป็นร้อยละ 41.0  รองลงมาเป็น
ระดบัปานกลาง จาํนวน 154 คนคิดเป็นร้อยละ 38.5 ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 58 คนคิดเป็นร้อยละ 14.5 
และระดบันอ้ยจาํนวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 6.0  ประชาชนส่วนใหญ่ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
จากร้านคา้ตน้ไมใ้นระดบัมาก จาํนวน 176 คนคิดเป็นร้อยละ 44.0  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง 
จาํนวน 152 คนคิดเป็นร้อยละ 38.0  ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 58 คนคิดเป็นร้อยละ 14.5 และระดบันอ้ย 
จาํนวน  14 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5  ประชาชนส่วนใหญ่ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจากตลาดนดั
ในระดบัมาก จาํนวน 190 คนคิดเป็นร้อยละ  47.5  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 136 คนคิด
เป็นร้อยละ 34.0 ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 56 คนคิดเป็นร้อยละ 14.0 และระดบันอ้ย จาํนวน 18 คนคิด
เป็นร้อยละ 4.5  ประชาชนส่วนใหญ่ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรจากร้านขายตน้ไมต้ามริมถนน 
ในระดบัมาก จาํนวน 168 คนคิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง จาํนวน 154 คนคิด
เป็นร้อยละ 35.8 ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 68 คนคิดเป็นร้อยละ 17.0 และระดบันอ้ยจาํนวน  10 คนคิด
เป็นร้อยละ 2.5  ประชาชนส่วนใหญ่ให้ความสําคญักับค่าใช้จ่ายในการซ้ือพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพรแต่ละคร้ังในระดบัมาก จาํนวน 202 คนคิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง 
146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5  ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 42 คนคิดเป็นร้อยละ 10.5 และระดบันอ้ย จาํนวน 
10 คนคิดเป็นร้อยละ 2.5  ประชาชนส่วนใหญ่ให้ความสาํคญักบัจาํนวนตน้ของพืชสวนครัวและพืช
สมุนไพรท่ีซ้ือในระดบัมาก จาํนวน 164 คนคิดเป็นร้อยละ 41.0  รองลงมาเป็นระดบัปานกลาง 156 
คนคิดเป็นร้อยละ 39.0 ระดบัมากท่ีสุด จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 และระดบันอ้ย จาํนวน 16 
คนคิดเป็นร้อยละ 4.0  ประชาชนส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัจาํนวนคร้ังของการซ้ือพืชสวนครัวและ
พืชสมุนไพรในระดบัปานกลาง จาํนวน 174 คนคิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาเป็นระดบัมาก จาํนวน 
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136 คนคิดเป็นร้อยละ  34.0 ระดบัมากท่ีสุดจาํนวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และระดบันอ้ย จาํนวน 
14 คนคิดเป็นร้อยละ 3.5 
 
ตารางที ่4.11  พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 

                        พฤติกรรมการซ้ือ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรในแต่ละคร้ัง          369 68.93 

จาํนวนตน้ของพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีซ้ือ                        3.69 0.78 
จาํนวนคร้ังของการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร          3.69 0.82 

 จากตาราง 4.11 พบว่า ในดา้นพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ประชาชนมี
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 369 บาท ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 68.93 บาท  ส่วนจาํนวนตน้ของพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีซ้ือโดยเฉล่ีย  3.69 ตน้    
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78  จาํนวนคร้ังในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรต่อเดือนโดยเฉล่ีย 
3.69 คร้ัง  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.82  
              ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ              
พชืสมุนไพร ของประชากร ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15 ตามลกัษณะปัจจัยส่วนบุคคล 
 ผูว้ิจยันาํเสนอผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัว
และพืชสมุนไพรของประชาชน ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 ดว้ยตารางประกอบคาํบรรยาย   
ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารทดสอบที สาํหรับการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืช
สวนครัวและพืชสมุนไพรของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีการจาํแนก 2 กลุ่ม และใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวน (ANOVA) สําหรับการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ          
พืชสมุนไพรของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีการจาํแนกตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไป โดยเม่ือพบวา่มีความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ีย จะทาํการเปรียบเทียบเชิงซอ้นดว้ยวิธี LSD  
  การเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของผูท่ี้มี
เพศแตกต่างกนัดว้ยการทดสอบที เน่ืองจากตวัแปรเพศมีการจาํแนกเป็น 2 กลุ่ม  ตั้งสมมติฐานสาํหรับ
การทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
  H0 : ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
ไม่แตกต่างกนั 
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  H1 : ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
แตกต่างกนั 
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.12   ผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร         

จาํแนกตามเพศ 
เพศ คะแนนเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน 

   มาตรฐาน 
ค่าสถิติที ค่า P-Value 

ชาย 3.68 0.46          
0.657 

 
        0.512 หญิง 3.65 0.47 

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ค่าสถิติทีเท่ากบั 0.657 โดยมีค่า P-Value เท่ากบั 0.512 ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกั (HO) นัน่คือ ผูท่ี้มีเพศแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ีย
ของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงว่า ปัจจยัดา้น
เพศของประชาชนไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 
              การเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของผูท่ี้มี
อายุแตกต่างกันด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวน เน่ืองจากตวัแปรอายุมีการจาํแนกเป็น 5 กลุ่ม  
ตั้งสมมติฐานสาํหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
ไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
แตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.13   ผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 
จาํแนกตามอาย ุ

ความผนัแปร Sum of 
Square 

องศา 
อิสระ 

Mean  
Square 

ค่าสถิติ 
        เอฟ 

ค่า P-Value 

ระหวา่งกลุ่ม 0.817   4 0.204        0.950 
         

    0.435 
 ภายในกลุ่ม 85.012 395 0.215 

    รวม 85.830 399    
*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

   จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 0.950 และค่า P-Value เท่ากบั 0.435 ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกั (HO) นัน่คือ ผูท่ี้มีอายแุตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ีย
ของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงว่า ปัจจยัดา้น
อายขุองประชาชนไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 
               การเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของผูท่ี้มี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวน เน่ืองจากตวัแปรระดบัการศึกษามีการ
จาํแนกเป็น 3 กลุ่ม  ตั้งสมมติฐานสาํหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ
พืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ
พืชสมุนไพรแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.14   ผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร

จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
ความผนัแปร Sum of 

Square 
องศา 
อิสระ 

Mean  
Square 

ค่าสถิติ 
        เอฟ 

ค่า P-Value 

ระหวา่งกลุ่ม 0.458   2 0.229        1.064 
         

   0.346 

ภายในกลุ่ม 85.372 397 0.215 
    รวม 85.830 399    

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
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  จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 1.064 และค่า P-Value เท่ากบั 0.346 ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกั (HO) นัน่คือ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั     
มีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั หรือกล่าวอีกนัย
หน่ึงว่า ปัจจัยด้านระดับการศึกษาของประชาชนไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ         
พืชสมุนไพร 
              การเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของผูท่ี้มี
อาชีพแตกต่างกนัดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวน เน่ืองจากตวัแปรอาชีพมีการจาํแนกเป็น 5 กลุ่ม  
ตั้งสมมติฐานสาํหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ             
พืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ             
พืชสมุนไพรแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.15   ผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร

จาํแนกตามอาชีพ 
ความผนัแปร Sum of 

Square 
องศา 
อิสระ 

Mean  
Square 

ค่าสถิติ 
        เอฟ 

ค่า P-Value 

ระหวา่งกลุ่ม 1.419   4 0.355        1.659           0.159 

ภายในกลุ่ม 84.411 395 0.214 
    รวม 85.830 399    

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
              จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 1.659 และค่า P-Value เท่ากบั 0.159 ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกั (HO) นัน่คือ ผูท่ี้มีอาชีพแตกต่างกนัมีคะแนน
เฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงว่า ปัจจยั
ดา้นอาชีพของประชาชนไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 

  การเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของผูท่ี้มี
รายไดแ้ตกต่างกนัดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวน เน่ืองจากตวัแปรรายไดมี้การจาํแนกเป็น 5 กลุ่ม  
ตั้งสมมติฐานสาํหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
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 H0 : ผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ            
พืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ            
พืชสมุนไพรแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.16   ผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร   

จาํแนกตามรายได ้
ความผนัแปร Sum of 

Square 
องศา 
อิสระ 

Mean  
Square 

ค่าสถิติ 
        เอฟ 

ค่า P-Value 

ระหวา่งกลุ่ม 0.610   4 0.153        0.707   0.588 

ภายในกลุ่ม 85.220 395 0.216 
    รวม 85.830 399    

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
  จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 0.707 และค่า P-Value เท่ากบั 0.588 ซ่ึงมากกว่า

ระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกั (HO) นัน่คือ ผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนัมีคะแนน
เฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงว่า ปัจจยั
ดา้นรายไดข้องประชาชนไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 

  การเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพชืสมุนไพรของผูท่ี้มี
สถานภาพแตกต่างกนัดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวน เน่ืองจากตวัแปรสถานภาพมีการจาํแนกเป็น 
3 กลุ่ม  ตั้งสมมติฐานสาํหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ผูท่ี้มีสถานภาพแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ      
พืชสมุนไพรไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ผูท่ี้มีสถานภาพแตกต่างกนัมีคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ      
พืชสมุนไพรแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.17 ผลการเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
จาํแนกตามสถานภาพ 

ความผนัแปร Sum of 
Square 

องศา 
อิสระ 

Mean  
Square 

ค่าสถิติ 
        เอฟ 

ค่า P-Value 

ระหวา่งกลุ่ม 1.382   2 0.691        3.248   0.040 

ภายในกลุ่ม 84.448 397 0.213 
    รวม 85.830 399    

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
   จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ค่าสถิติเอฟเท่ากบั 3.248 และค่า P-Value เท่ากบั 0.040 ซ่ึงนอ้ยกว่า

ระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงวา่ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (HO) นัน่คือ ผูท่ี้มีสถานภาพแตกต่างกนัมีคะแนน
เฉล่ียของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรแตกต่างกนั หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงว่า ปัจจยั
ดา้นสถานภาพของประชาชนมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร 
 ทาํการเปรียบเทียบเชิงซอ้นดว้ยวิธี LSD เพื่อพิจารณาว่าสถานภาพของประชาชนท่ีแตกต่าง
กนัมีผลอยา่งไรต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ผลการศึกษามีดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.18 ผลการศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร

ประชาชนจาํแนกตามสถานภาพ 
สถานภาพ โสด สมรส หมา้ยหรือแยกกนัอยู ่
   โสด   - 0.035 

(0.470) 
0.20891 

(0.011*)   
  สมรส   -      - 0.17381 

(0.036*) 
หมา้ยหรือ 
แยกกนัอยู ่

  -      - - 

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
               จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ประชาชนท่ีมีสถานภาพโสดมีคะแนนพฤติกรรมการซ้ือพืชสวน
ครัวและพืชสมุนไพรแตกต่างจากผูท่ี้มีสถานภาพหมา้ยหรือแยกกันอยู่อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ         
ท่ีระดบั 0.05  โดยผูท่ี้มีสถานภาพโสดมีคะแนนเฉล่ียสูงกว่าผูท่ี้มีสถานภาพหมา้ยหรือแยกกันอยู ่  
และพบว่า ประชาชนท่ีมีสถานภาพสมรสมีคะแนนพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
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แตกต่างจากผูท่ี้มีสถานภาพหมา้ยหรือแยกกนัอยู่อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05  โดยผูท่ี้มี
สถานภาพสมรสมีคะแนนเฉล่ียสูงกวา่ผูท่ี้มีสถานภาพหมา้ยหรือแยกกนัอยู ่
              ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือ          
พชืสวนครัวและพชืสมุนไพรของประชาชน ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15 
 ผูว้ิจยันาํเสนอผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของประชาชน ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 ดว้ยตาราง
ประกอบคาํบรรยาย  ทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้การทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยวิธีสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั (Pearson Correlation) 

   การศึกษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์ืชสวนครัวและ
สมุนไพรกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร  ตั้งสมมติฐานสําหรับการทดสอบ
สมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์ืชสวนครัวและสมุนไพรกบัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์ืชสวนครัวและสมุนไพรกบัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรมีความสมัพนัธ์กนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.19 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์ืชสวน

ครัวและสมุนไพรกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร 
                         พฤติกรรม ค่าสถิติ 

          เพียร์สนั 
ค่า P - Value 

 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.411 0.000* 
 จาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.477 0.000* 
  จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.486 0.000* 

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
พืชสวนครัวและสมุนไพรกบัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กนั โดยมี
ค่าสถิติเพียร์สนัเท่ากบั 0.411 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000   
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   พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพรท่ีซ้ือกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.477 และ
ค่า P - Value เท่ากบั 0.000  

   พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.486 
และค่า P - Value เท่ากบั 0.000  

   กล่าวโดยสรุป คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ
พืชสวนครัวและพืชสมุนไพรทั้งในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ   
               การศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาพืชสวนครัวและ
สมุนไพรกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร  ตั้งสมมติฐานสําหรับการทดสอบ
สมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาพืชสวนครัวและสมุนไพรกบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาพืชสวนครัวและสมุนไพรกบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรมีความสมัพนัธ์กนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.20 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาพืชสวนครัว

และสมุนไพรกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร 
                         พฤติกรรม ค่าสถิติ 

          เพียร์สนั 
ค่า P - Value 

 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.426 0.000* 
 จาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.410 0.000* 
  จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.448 0.000* 

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
พืชสวนครัวและสมุนไพรกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติ
เพียร์สนัเท่ากบั 0.426 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000   
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   พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพรท่ีซ้ือกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.410 และค่า    
P - Value เท่ากบั 0.000  

   พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สันเท่ากบั 0.448 และ   
ค่า P - Value เท่ากบั 0.000  

  กล่าวโดยสรุป คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือพืช
สวนครัวและพืชสมุนไพรทั้งในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ   
              การศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทาง รูปแบบการจดั
จาํหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพรกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร  ตั้งสมมติฐาน
สาํหรับการทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรมีความสมัพนัธ์กนั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.21 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั

จําหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพรกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและ
สมุนไพร 

                         พฤติกรรม ค่าสถิติ 
          เพียร์สนั 

ค่า P - Value 

 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.313 0.000* 
 จาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.429 0.000* 
  จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.440 0.000* 

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
พืชสวนครัวและสมุนไพรกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์
กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สนัเท่ากบั 0.313 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000   

  พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพรท่ีซ้ือกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สัน
เท่ากบั 0.429 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000  

  พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สัน
เท่ากบั 0.440 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000  

  กล่าวโดยสรุป  คือ  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่าย
ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรทั้งในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ 
และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ   
              การศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจาํหน่าย  
พืชสวนครัวและสมุนไพรกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร  ตั้งสมมติฐานสาํหรับ
การทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจาํหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจาํหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสวนครัวและสมุนไพรมีความสมัพนัธ์กนั 
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 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แสดงในตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.22 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการ

จําหน่ายพืชสวนครัวและสมุนไพรกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและ
สมุนไพร 

                         พฤติกรรม ค่าสถิติ 
          เพียร์สนั 

ค่า P - Value 

 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.307 0.000* 
 จาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.326 0.000* 
  จาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร            0.384 0.000* 

*  มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.01 
  จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ

พืชสวนครัวและสมุนไพรกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์
กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สนัเท่ากบั 0.307 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000   

  พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนพืชสวนครัวและสมุนไพรท่ีซ้ือกบั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจาํหน่าย  มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สัน
เท่ากบั 0.326 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000  

  พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพรดา้นจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือพืชสวนครัวและสมุนไพร
กบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กนั โดยมีค่าสถิติเพียร์สัน
เท่ากบั 0.384 และค่า P - Value เท่ากบั 0.000  

  กล่าวโดยสรุป  คือ  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการจําหน่าย
ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรทั้งในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ จาํนวนพืชท่ีซ้ือ 
และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ   

 
              ผลการศึกษาปัญหา อุปสรรคและข้อเสนอแนะ 
ไม่มีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
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บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิัย การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 ผลจากการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวน
ครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 อ.องครักษ ์จ.นครนายก  ผูว้ิจยันาํมาสรุป 
และอภิปรายผลการวิจยั รวมทั้งขอ้เสนอแนะ  ดงัต่อไปน้ี 
 
5.1  สรุปผลการวจัิย 
               ผลการศึกษาข้อมูลเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
              ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นหญิง (ร้อยละ 53.0) ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอาย ุ31 - 40 ปี (ร้อย
ละ 56.6) เป็นผูท่ี้มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 59.0) ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน/
ลูกจ้าง (ร้อยละ 36.0)  เป็นผูท่ี้มีรายได้ 10,001 - 20,000 บาท (ร้อยละ 43.0)ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มี
สถานภาพสมรสโสด (ร้อยละ 47.5) 
                ผลการศึกษาระดับของปัจจัยส่วนประสมการตลาดและระดบัพฤติกรรมการซ้ือพชืสวนครัว
และพชืสมุนไพร 

  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจัยมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ          
พืชสมุนไพรในระดบัมาก  โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวน
ครัวและพืชสมุนไพรเรียงลาํดบัจากปัจจยัท่ีมีผลมากไปหาปัจจยัท่ีมีผลน้อย  ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย (คะแนนเฉล่ีย 3.68) รองลงมาไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (คะแนนเฉล่ีย 
3.68)  ปัจจยัดา้นราคา (คะแนนเฉล่ีย  3.63)  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(คะแนนเฉล่ีย 3.58) 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ประเด็นท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
พืชสมุนไพรเรียงลาํดบัจากท่ีมีผลมากไปหาท่ีมีผลนอ้ย ไดแ้ก่  ตน้ไมท่ี้ซ้ือมีสภาพสมบูรณ์ แข็งแรง 
(คะแนนเฉล่ีย 3.86) มีผลิตภณัฑ/์อุปกรณ์ในการดูแลตน้ไมค้รบถว้น (คะแนนเฉล่ีย 3.65) การจดัวาง
ตน้ไมแ้บ่งประเภทชดัเจน (คะแนนเฉล่ีย 3.62) ตน้ไมท่ี้จาํหน่ายมีหลายขนาดให้เลือก (คะแนนเฉล่ีย 
3.58) ช่ือเสียงร้านจาํหน่ายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร (คะแนนเฉล่ีย 3.55)  และชนิดของพืชส่วน
ครัวและพืชสมุนไพรหลากหลาย (คะแนนเฉล่ีย 3.23)  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ประเด็นท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืช
สมุนไพรเรียงลาํดบัจากท่ีมีผลมากไปหาท่ีมีผลน้อย ไดแ้ก่  สามารถต่อรองราคาได ้(คะแนนเฉล่ีย 
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3.68)  มีป้ายแสดงราคาชดัเจน (คะแนนเฉล่ีย 3.64)  มีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก(คะแนนเฉล่ีย 
3.64)  และตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัชนิดของตน้ไม ้(คะแนนเฉล่ีย 3.58) 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย พบว่า ประเด็นท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือพืชสมุนไพรเรียงลาํดับจากท่ีมีผลมากไปหาท่ีมีผลน้อย ได้แก่  มีหลายสาขา 
(คะแนนเฉล่ีย 3.75)  จดัจาํหน่ายให้ทนักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค (คะแนนเฉล่ีย 3.67)  เวลาใน
การเปิด - ปิดร้านคา้ (คะแนนเฉล่ีย 3.66)  และ มีการบริการส่งถึงบา้น/ส่งตามท่ีลูกคา้สัง่ (คะแนนเฉล่ีย 
3.64)     

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ ประเดน็ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือพืชสมุนไพรเรียงลาํดบัจากท่ีมีผลมากไปหาท่ีมีผลน้อย ไดแ้ก่ อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของผูจ้ดั
จาํหน่าย (คะแนนเฉล่ีย 3.91)  มีเจา้หน้าท่ีให้คาํแนะนาํในการซ้ือ / ให้ขอ้มูลตน้ไม ้(คะแนนเฉล่ีย 
3.75) และ มีการโฆษณาผา่นส่ือ (คะแนนเฉล่ีย 3.36)  

  สําหรับพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร พบว่า ประชาชนมีพฤติกรรม
เก่ียวกบัการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ดงัน้ี ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
ในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 369 บาท  จาํนวนตน้ของพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีซ้ือโดยเฉล่ีย  3.69 ตน้ 
จาํนวนคร้ังในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรต่อเดือนโดยเฉล่ีย 3.69 คร้ัง   
                 ผลการเปรียบเทยีบปัจจัยส่วนบุคคลทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพชืสวนครัวและพชื
สมุนไพรของประชากร ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15 
 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและ             
พืชสมุนไพรของประชาชน พบว่า ปัจจยัท่ีมีไม่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร
ของประชาชน ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายได ้ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของประชาชน คือ สถานภาพของประชาชน  โดยผูท่ี้มี
สถานภาพโสดมีคะแนนเฉล่ียสูงกว่าผูท่ี้มีสถานภาพหมา้ยหรือแยกกนัอยู่และพบว่าประชาชนท่ีมี
สถานภาพสมรสมีคะแนนเฉล่ียสูงกวา่ผูท่ี้มีสถานภาพหมา้ยหรือแยกกนัอยู ่
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                ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือพชืสวน
ครัวและพชืสมุนไพรของประชาชน ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์   ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กับการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรทั้ งในด้าน
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ 

   
5.2  การอภิปรายผลการวจัิย 

  จากการท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวน
ครัวและพืชสมุนไพรของประชาชน และจากการท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์     
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุน ไพรทั้ งในด้านค่าใช้จ่ายในการ          
ซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ โดยประเด็นตน้ไมท่ี้ซ้ือมีสภาพสมบูรณ์ แข็งแรงมีผลสูง
ท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด ซ่ึงทาํใหผู้บ้ริโภคมีความรู้สึกวา่คุม้กบั
เงินท่ีตนเองตอ้งจ่ายไป   รองลงมาเป็นมีผลิตภณัฑ์/อุปกรณ์ในการดูแลตน้ไมค้รบถว้น  การจดัวาง
ตน้ไมแ้บ่งประเภทชดัเจน สะดวกต่อการเลือกซ้ือ  ตน้ไมท่ี้จาํหน่ายมีหลายขนาดใหเ้ลือก  ช่ือเสียงร้าน
จาํหน่ายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร  และชนิดของพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรหลากหลาย แสดง
ให้เห็นว่าประชาชนมีการพิจารณาถึงวสัดุ อุปกรณ์ท่ีจาํเป็นตอ้งใชใ้นการดูแลตน้ไมไ้ปพร้อม ๆ กนั 
ทั้งน้ีเพื่อให้เกิดความสะดวกในการท่ีตนเองจะดูแลตน้ไมเ้ม่ือนาํกลบัไปปลูกท่ีบา้นหรือสถานท่ีท่ีจดั
ไว  ้  โดยคาํนึงถึงความเหมาะสมของต้นไม้กับสถานท่ีจึงทาํให้ผูบ้ริโภคมีความต้องการต้นไม้
หลากหลายขนาด และยงัตอ้งการตน้ไมห้ลายประเภท ผูบ้ริโภคจึงคาํนึงถึงการจดัวางตน้ไมท่ี้ทาํให้
ตนเองมีความสะดวกในการเลือกซ้ือ และจากพฤติกรรมการซ้ือท่ีลูกคา้จะซ้ือพืชสวนครัวและ         
พืชสมุนไพรในปริมาณท่ีไม่มาก จาํนวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือไม่สูงนัก  แต่จะกลบัเขา้มาซ้ือบ่อย ๆ 
(จาํนวนคร้ังในการซ้ือเฉล่ีย 3.69 คร้ังต่อเดือน)   แสดงว่า  ลูกคา้ตอ้งการสินคา้ใหม่ ๆ และมีการ
พิจารณาสินคา้ท่ีมีความจาํเป็นเร่งด่วนก่อน มีการจาํกดัจาํนวนเงินท่ีจะใชซ้ื้อ  แต่ในขณะเดียวกนัลูกคา้
ก็มีการพิจารณาตน้ไมช้นิดอ่ืน ๆ ไวด้ว้ย  สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมดา้นการตลาด
ของ Philip Kotler ซ่ึงกล่าวว่า ลกัษณะบางประการของกลยทุธ์ผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคือความใหม่ ความสลับซับซ้อน และคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ
ผลิตภณัฑ ์ ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้ผูผ้ลิตรู้เร่ืองน้ี
แลว้ในฐานะนกัการตลาดผูผ้ลิตควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อใหผู้บ้ริโภค
ท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางพิจารณารูปร่างของผลิตภณัฑต์ลอดจนหีบห่อและ
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ป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภคหีบห่อท่ี “ สะดุดตา” อาจทาํให้
ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณาประเมินการตดัสินใจ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์
ของผลิตภณัฑ์ท่ีสําคญัก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้ดว้ยเช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ี
ปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอย่างของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย  ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบั
การศึกษาของสิทธา จงศิริการคา้ ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคมีภณัฑเ์กษตรของชาวสวน
ผลไมใ้นอาํเภอบา้นแพว้ จงัหวดัสมุทรสาคร ผลการศึกษาพบว่า เหตุผลท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกยีห่อ้
อาหารไก่ไข่สําเร็จรูปคือ เป็นยี่ห้อหรือตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักกันทัว่ไป  สอดคลอ้งกับ
การศึกษาของพาวุท บุญเล่ียน ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์หัตถกรรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ ณ ไนทบ์าร์ซาร์ จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือในระดับมาก ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ปัจจัยย่อยด้านความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์ความเป็นศิลปะทอ้งถ่ินของผลิตภณัฑ์ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ความโดด
เด่น  สอดคลอ้งกบัการศึกษาของนิรัตน์ วิจิตรจินดา ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสุนัขของลูกคา้จากตลาดนัดสวนจตุจกัร กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า  ด้านผลิตภัณฑ์ การท่ีสุนัขมีสุขภาพในระดับท่ีดี  มีการรับประกันสุขภาพ  มีพนักงาน               
ให้คาํแนะนาํ มีการรับประกนัสายพนัธ์ุ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสุนขัในระดบัมาก ส่วนสุนขัมีบรรพ
บุรุษท่ีดี ช่ือเสียงของร้านเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย สุนัขมาจากแหล่งท่ีมีช่ือเสียง มีผลต่อการตดัสินใจ      
ซ้ือสุนขัในระดบันอ้ย   

  จากการท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัว
และพืชสมุนไพรของประชาชน  และจากการท่ีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา                    
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุน ไพรทั้งในด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ  
จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือโดยประเด็นสามารถต่อรองราคาไดมี้ผลสูงท่ีสุด รองลงมาเป็น   
มีป้ายแสดงราคาชดัเจน มีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก และตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัชนิดของตน้ไม ้ 
แสดงให้เห็นว่าประชาชนให้ความสําคญักับการพิจารณาด้านราคา มีการพิจารณากาํหนดราคาท่ี
เหมาะสม มีการเปรียบเทียบระหว่างราคาสินคากบัคุณภาพของสินคา้ว่ามีความเหมาะสมกนัหรือไม่ 
รวมทั้งมีการต่อรองเม่ือเห็นว่าน่าจะสามารถลดราคาลงไดซ่ึ้งอาจเกิดจากการท่ีผูป้ระกอบการตั้งราคา
สินคา้สูงเกินไป หรือประชาชนมีความตอ้งการพืชสวนครัวหรือพืชสมุนไพรในปริมาณมาก เป็นการ
ซ้ือในลกัษณะขายส่งหรือซ้ือเพื่อนําไปจาํหน่ายต่อรายย่อย สอดคลอ้งกับแนวคิดและทฤษฎีส่วน
ประสมดา้นการตลาดของ Philip Kotler ซ่ึงกล่าวว่า         กลยทุธ์ทางดา้นราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคทาํการประเมินทางเลือกและทาํการตัดสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบ
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ผลิตภณัฑร์าคาตํ่า นักการตลาดจึงควรคิดราคาน้อย ลดตน้ทุนการซ้ือ หรือ ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ดว้ยลกัษณะอ่ืน ๆ สาํหรับการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียดโดยถือเป็น
อย่างหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้งสําหรับสินคา้ฟุ่ มเฟือย ราคาสูงไม่ทาํให้การซ้ือลดน้อยลง 
นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่า (Value) ของผูบ้ริโภคซ้ึงก็จะติดตามด้วยการซ้ือ             
ผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของนิรัตน์ วิจิตรจินดา ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสุนัขของลูกค้าจากตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร          
ผลการศึกษาด้านราคาพบว่า การให้ขอ้มูลราคาสุนัขอย่างชัดเจนและต่อรองราคาได้ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสุนัขในระดับมาก  ผลการศึกษาสอดคลอ้งกับการศึกษาของวีรเชษฐ์ จนัทร์วรเชษฐ ์       
ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ืออาหารสุนขัสาํเร็จรูปในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ อาํเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการคา้ปลีก ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสุนัข
สาํเร็จรูปของผูซ้ื้อในระดบัมาก คือ บุคลากรหรือพนกังาน กระบวนการใหบ้ริการ สถานท่ีจดัจาํหน่าย 
ผลิตภณัฑ ์ราคาสินคา้ การส่งเสริมการตลาดและลกัษณะทางกายภาพ 

  จากการท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของประชาชน และจากการท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุน ไพรทั้งใน
ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ โดยประเด็นการมีหลายสาขามีผลสูง
ท่ีสุด รองลงมาเป็นการจดัจาํหน่ายให้ทนักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  เวลาเปิด - ปิดร้านคา้ และมี
การบริการส่งถึงบา้น/ส่งตามท่ีลูกคา้สั่ง  แสดงใหเ้ห็นว่าประชาชนมีความตอ้งการความสะดวกสบาย
ในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร  การท่ีร้านจาํหน่ายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีตนเองเคย
ใช้บริการท่ีคลอง 15 มีสาขาท่ีตนเองสามารถเดินทางได้ใกลก้ว่า จะทาํให้ประชาชนตดัสินใจใช้
บริการร้านนั้นต่อไป  นอกจากความสะดวกสบายแลว้ วิถีชีวิตและสังคมท่ีเปล่ียนไปในปัจจุบนั       
ซ่ึงประชาชนมีภารกิจในการทาํงาน มีความเร่งรีบในชีวิตประจาํวนั รวมทั้งกระแสความนิยมใน   
หลาย ๆ ดา้นทาํใหผู้บ้ริโภคในปัจจุบนัมีความอดทนรอคอยนอ้ยลง เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้
และร้านจาํหน่ายหรือผูป้ระกอบการสามารถจดัสินคา้ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดท้นัท่วงที 
จึงเป็นจุดแขง็ของธุรกิจท่ีทาํใหลู้กคา้ใชบ้ริการต่อเน่ืองและเกิดการบอกต่อ สอดคลอ้งกบัแนวคิดและ
ทฤษฎีส่วนประสมดา้นการตลาดของ Philip Kotler ซ่ึงกล่าวว่า การเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบิ้โภค หรือผูใ้ชท้างธุรกิจ ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค 
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจใชช่้องทางตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม
และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การสนบัสนุน



66 

 

การกระจายตวัสินคา้ (Market Logistic) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต 
และตัวสินค้าจากแหล่งปัจจัยการผลิต และกระจายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม             
ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาสิทธา จงศิริการคา้ ซ่ึงทาํการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคมีภณัฑ์
เกษตรของชาวสวนผลไมใ้นอาํเภอบา้นแพว้ จังหวดัสมุทรสาคร และพบว่า เหตุผลท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารสาํเร็จรูปคือ สัง่ซ้ือจากบริษทัโดยตรง วิธีการรับสินคา้คือ มีการจดัส่งถึงฟาร์ม 
นอกจากนั้นผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของสุวนา นาคพิทกัษ ์ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ืองการ
เลือกแหล่งซ้ือสินคา้อาหารของผูบ้ริโภคของอาํเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี และพบว่ากลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือสินคา้อาหารจากตลาดสดนั้น ทาํเลท่ีตั้งของตลาดสดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคของ
กลุ่มน้ีมากท่ีสุด   

  จากการท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรของประชาชน และจากการท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุน ไพรทั้งในดา้น
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ  จาํนวนพืชท่ีซ้ือ และจาํนวนคร้ังท่ีซ้ือ  โดยประเด็นอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของผูจ้ดั
จาํหน่ายมีผลสูงท่ีสุด รองลงมาเป็นมีเจา้หน้าท่ีให้คาํแนะนาํในการซ้ือ/ให้ขอ้มูลตน้ไม ้ และมีการ
โฆษณาผา่นส่ือ  แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคหรือประชาชนมีความประทบัใจในการให้บริการท่ีเตม็ไป
ดว้ยอธัยาศยัไมตรี  ผูจ้ดัจาํหน่ายมีความยิม้แยม้แจ่มใส เป็นกนัเอง ใหค้วามสาํคญักบัลูกคา้ ทาํใหลู้กคา้
รู้สึกวา่ตนเองไดรั้บความสาํคญัและเป็นคนสาํคญัของผูจ้ดัจาํหน่าย  นอกจากนั้นการจดัใหมี้เจา้หนา้ท่ี
ให้คาํแนะนําในการซ้ือหรือให้ขอ้มูลต้นไม  ้ จะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกว่าผูจ้ ัดจาํหน่ายให้
ความสําคญักับลูกคา้ และผูบ้ริโภคเองก็ไม่ได้มีความรู้หรือความเช่ียวชาญหรือมีขอ้มูลทุกอย่าง
เก่ียวกบัพืชสวนครัวหรือพืชสมุนไพร และอาจมีความตอ้งการทราบเหตุผลท่ีเป็นท่ีมาของส่ิงต่าง ๆ 
การท่ีผูจ้ดัจาํหน่ายจดับุคลากรแนะนาํหรือให้ความรู้  จึงเป็นส่ิงท่ีทาํให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกดี รับรู้ถึง
ความเอาใจใส่ เป็นการเปิดใจลูกค้า  ทําให้ลูกค้าได้รับความรู้ สามารถดูแลพืชสวนครัวหรือ             
พืชสมุนไพรท่ีตนเองซ้ือไปปลูกไดอ้ย่างถูกตอ้ง หรือทาํให้ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเพิ่มเติมขยายโอกาสใน
การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เพิ่มเติม  กลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ และแนะนาํบอกต่อแก่คนรู้จกั ส่วนการ
โฆษณาผ่านส่ือถือว่าเป็นหน้าด่านแรกท่ีจะทาํให้ลูกค้ารู้จักสถานท่ีจัดจําหน่าย  ทาํให้มีความ
จาํเป็นตอ้งโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เพื่อเป็นขอ้มูลสําหรับลูกคา้ใหม่ท่ีกาํลงัตอ้งการพืชสวนครัวหรือ    
พืชสมุนไพร  นอกจากนั้นการโฆษณาผา่นส่ือยงัเป็นการนาํเอาจุดเด่นของสถานท่ีจดัจาํหน่ายไปบอก
แก่ผูบ้ริโภค เป็นสร้างเอกลักษณ์ของตนเอง  สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมด้าน
การตลาดของ Philip Kotler ซ่ึงกล่าววา่ เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้ 
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หรือบริการ หรือความคิด หรือบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจาํ     
ในผลิตภณัฑ ์เคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ   
ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication: 
IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
โดยเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสําคญั ดงัน้ี กลยุทธ์การโฆษณา กลยุทธ์การขายตรง โดยใช้
พนกังานขาย กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย   ผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัการศึกษาของวีรเชษฐ ์ จนัทร์วร
เชษฐ ์ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ืออาหารสุนขัสาํเร็จรูปในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ อาํเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และพบว่าส่วนประสมการคา้ปลีก ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ     ซ้ืออาหารสุนัข
สาํเร็จรูปของผูซ้ื้อในระดบัมาก คือ บุคลากรหรือพนกังาน กระบวนการใหบ้ริการ สถานท่ีจดัจาํหน่าย 
ผลิตภณัฑ์ ราคาสินคา้ การส่งเสริมการตลาดและลกัษณะทางกายภาพ  นอกจากนั้นผลการศึกษายงั
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของนิรัตน์ วิจิตรจินดา ซ่ึงทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือสุนัขของลูกค้าจากตลาดนัดสวนจตุจักร กรุงเทพมหานคร และพบว่าด้าน
ผลิตภณัฑ์ การท่ีสุนัขมีสุขภาพในระดบัท่ีดี มีการรับประกนัสุขภาพ มีพนักงานให้คาํแนะนาํ มีการ
รับประกนัสายพนัธ์ุ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสุนขัในระดบัมาก 

 
5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

   1.  ผูป้ระกอบกิจการขายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรศูนยไ์มด้อกไมป้ระดับคลอง 15        
อ.องครักษ ์จ.นครนายก ควรให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย เพราะเป็นดา้นท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของประชาชนมากท่ีสุด โดยให้ความสาํคญักบัการขยาย
สาขา  เพ่ือให้ลูกคา้เกิดความสะดวก เม่ือลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือตน้ไม ้ก็ไม่จาํเป็นตอ้งเดินทาง
มาถึงศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15  นอกจากนั้นควรมีสินคา้ไวบ้ริการลูกคา้ใหท้นัต่อความตอ้งการ 
ทั้งน้ีรวมถึงการมีบริการในการส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ หรือส่งสินคา้ไปยงัสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการดว้ย 

   2. ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัไม่ยิ่งหยอ่น
ไปกว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  โดยเฉพาะประเด็นอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของผูจ้ดัจาํหน่ายและ
การมีเจา้หน้าท่ีให้คาํแนะนาํในการซ้ือ/ให้ขอ้มูลตน้ไม ้ เพราะในยุคท่ีมีการแข่งขนัทางการคา้สูง 
อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของผูจ้ดัจาํหน่าย ทาํให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและซ้ือสินคา้ นอกจากนั้นการท่ีมี
เจา้หนา้ท่ีให้คาํแนะนาํในการซ้ือหรือให้ขอ้มูลตน้ไม ้ จะทาํให้สามารถสร้างฐานลูกคา้ใหม่ ๆ ท่ีเร่ิม
สะสมหรือเร่ิมปลูกตน้ไมไ้ดดี้ ทาํให้ลูกคา้ซ้ือตน้ไมป้ลูกไปแลว้ไม่ตาย หรือมีความเจริญงอกงามดี 
เกิดความประทบัใจและกลบัมาซ้ือใหม่  รวมทั้งมีการบอกต่อไปยงัคนรู้จกั 
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   3.  ควรมีการสร้างผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เพื่อเป็นทางเลือกใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น การเพาะปลูกพืชท่ีมี
สีสนัสวยงาม และมีความเป็นมงคลเพื่อใชเ้ป็นของขวญัในเทศกาลต่าง ๆ  
 
5.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 

1.  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในกลุ่มไมด้อก ไมป้ระดับ และไมย้ืนตน้ เพื่อให้การศึกษา
ครอบคลุมมากข้ึน 

2.  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในสถานท่ีจาํหน่ายพนัธ์ุไมอ่ื้น ๆ ทั้งในกรุงเทพ ฯ ปริมณฑล 
และต่างจงัหวดั เพื่อนาํมาเปรียบเทียบลกัษณะ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อพฤตกิรรมการซ้ือพชืสวนครัวและ 
พชืสมุนไพร ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดบัคลอง 15 อ.องครักษ์ จ.นครนายก” 

เรียน ท่านผูต้อบแบบสอบถาม 
 ดว้ยขา้พเจา้ นางสาววาสนา สามเต้ีย นกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคล
ธัญบุรี คณะบริหารธุรกิจ หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต(การตลาด) กาํลงัศึกษาคน้ควา้อิสระ     
ซ่ึงเป็นวิชาในหลกัสูตร โดยขา้พเจา้ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนยไ์มด้อกไมป้ระดบัคลอง 15 อ.องครักษ ์         
จ.นครนายก เพื่อจะไดข้อ้มูลจากการศึกษาวิเคราะห์เพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อการเรียนในรายวิชา
การศึกษาคน้ควา้อิสระ 
 จึงเรียนขอความกรุณาท่านไดช่้วยกรอกขอ้ความในแบบสอบถามให้ครบถว้น เพ่ือขา้พเจา้
จะไดน้าํไปใชเ้ป็นขอ้มูลในการศึกษาและขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี    
      

    ขอแสดงความนบัถือ  
                                                                                                                                    วาสนา สามเต้ีย     
ตอนที ่1 ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดกาเคร่ืองหมาย ในช่อง (   ) ทีท่่านเห็นว่าถูกต้องทีสุ่ด 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัลูกค้า 
1.เพศ 
                    (     ) 1. ชาย        (     ) 2.หญิง 
2. อาย ุ

(     ) 1. ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า 20 ปี      (     ) 2. 21-30 ปี                                          
(     ) 3. 31-40 ปี                        (     ) 3. 41-50 ปี 
(     ) 5. มากกวา่ 50 ปี 

3. ระดบัการศึกษา 
 (     ) 1.ตํ่ากวา่ปริญญาตรี       (     ) 2.ปริญญาตรี 
                    (     ) 3.สูงกวา่ปริญญาตรี  
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4. อาชีพ 
 (     ) 1.นกัเรียน/นกัศึกษา        (    ) 2.ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ                  
(     (     ) 3. พนกังานเอกชน/ลูกจา้ง       (     ) 4.พอ่บา้น/แม่บา้น 

 (     ) 5. ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
5. รายไดต่้อเดือน 
  (     ) 1. ตํ่ากวา่หรือเทียบเท่า 10,000 บาท      (     ) 2. 10,001-20,000 บาท 
  (     ) 3. 20,001 – 30,000 บาท         (     ) 4. 30,001 – 40,000 บาท 
  (     ) 5. มากกวา่ 40,000 บาท 
6.  สถานภาพ 
  (     ) 1. โสด           (     ) 2. สมรส  
                     (     ) 3.หยา่หรือแยกกนัอยู ่
 
ตอนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือพืชสวนครัวและพชืสมุนไพรของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15 อ.องครักษ์ จ.นครนายก 
คาํช้ีแจง โปรดกาเคร่ืองหมาย ในช่อง (   ) ทีท่่านเห็นว่ามีระดับความสําคญั 

 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความสําคญั 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.ชนิดของพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรหลากหลาย       
2.ช่ือเสียงร้านจาํหน่ายพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร       
3.ตน้ไมท่ี้ซ้ือมีสภาพสมบูรณ์ แขง็แรง       
4.ตน้ไมท่ี้จาํหน่ายมีหลายขนาดใหเ้ลือก       
5.การจดัวางตน้ไมแ้บ่งประเภทชดัเจน สะดวกต่อการซ้ือ       
6.มีผลิตภณัฑ/์อุปกรณ์ในการดูแลตน้ไมค้รบถว้น       

ด้านราคา (Price) 
1.ตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัชนิดของตน้ไม ้       
2.มีป้ายแสดงราคาชดัเจน       
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3.สามารถต่อรองราคาได ้       
4.มีการลดราคาเม่ือซ้ือปริมาณมาก       
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
1.มีการบริการส่งถึงบา้น/ส่งตามท่ีลูกคา้สัง่       
2.จดัจาํหน่ายใหท้นักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค       
3.เวลาเปิด-ปิด ร้านคา้       
4.มีหลายสาขา       
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
1.มีการโฆษณาผา่นส่ือ       
2.มีเจา้หนา้ท่ีใหค้าํแนะนาํในการซ้ือ/ใหข้อ้มูลตน้ไม ้       
3.อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของผูจ้ดัจาํหน่าย       

 
ตอนที่ 3 พฤติกรรมการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพร ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15              
อ.องครักษ์  จ.นครนายก 
คําช้ีแจง  โปรดเติมข้อมูลลงในช่องซ่ึงตรงกับความเป็นจริงในการตัดสินใจซ้ือพืชสวนและ                
พชืสมุนไพร 
1.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือพืชสวนครัวและพชืสมุนไพรแต่ละคร้ัง…………………………………บาท    
2.  จาํนวนพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง…………………………………………ตน้     
3.  จาํนวนคร้ังในการซ้ือพืชสวนครัวและพืชสมุนไพรต่อเดือน…………………………………คร้ัง
         
ตอนที ่4 ปัญหา และข้อเสนอแนะทีผู้่ตอบแบบสอบถามพบจากการซ้ือพชืสวนครัวและพชืสมุนไพร 
ณ ศูนย์ไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15 อ.องครักษ์ จ.นครนายก 
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

      -     ขอขอบคุณเป็นอย่างยิง่ในการตอบแบบสอบถาม     - 
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ภาคผนวก ข 
การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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การทดสอบความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2   ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ตอนท่ี 2  ดา้นราคา 

 
ตอนท่ี 2  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 
ตอนท่ี 2  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based on 

Standardized 

Items N of Items 

.777 .788 3

ตอนท่ี 3   
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ประวตัผู้ิเขียน 

ช่ือ - สกลุ        : นางสาววาสนา สามเต้ีย 
วนั เดือน ปี เกิด  : 13 ตุลาคม 2530 
ท่ีอยู ่        : 41/2 ม.11 ต. บางปลากด อ. องครักษ ์จ. นครนายก 26120 
ประวติัการศึกษา: ระดบัมธัยมศึกษา: โรงเรียนองครักษ ์
  ระดบัปริญญาตรี: มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
  ระดบัปริญญาโท: มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
ประวติัการทาํงาน: ปี พ.ศ. 2553 ธนาคารกสิกรไทย 
  ปี พ.ศ. 2554 ธนาคารกรุงเทพ 
เบอร์โทรศพัท ์    : 087-1021404 
อีเมล ์         :     minneynan13@hotmail.com     
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