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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองล าปางในการซ้ือผกั
ปลอดสารพิษ ผูศึ้กษาได้ส ารวจลักษณะตลาดผกัปลอดสารพิษในอ าเภอเมืองล าปาง และค้นควา้
เอกสาร รายงานวิจยั รวมทั้งรวบรวมแนวความคิดและทฤษฎีต่างๆ โดยแบ่งเน้ือหาออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี 
 
2.1 ลกัษณะของตลาดผกัปลอดสารพษิในอ าเภอเมืองล าปาง 
 ปัจจุบนัตลาดผกัปลอดสารพิษในจงัหวดัล าปางมีการเติบโตมากกว่าในอดีตเน่ืองจาก
ประชาชนมีความตอ้งการบริโภคผกัปลอดสารพิษท่ีเพิ่มมากข้ึน ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือผกัปลอด
สารพิษไดต้ามตลาดสด ร้านขายสินคา้เฉพาะเพื่อสุขภาพ ตลาดนดัเกษตรกรผูป้ลูกผกัปลอดสารพิษ 
และตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน าทัว่ไป โดยตามตลาดสด และตลาดนดั ผูค้า้จะรับซ้ือผกัปลอดสารพิษ
จากเกษตรกร และชุมชนต่างๆ ท่ีปลูกผกัปลอดสารพิษในจงัหวดัล าปาง รวมถึงสินคา้จากโครงการ
หลวงจงัหวดัเชียงใหม่มาวางจ าหน่าย โดยผูค้า้ผกัปลอดสารพิษตามตลาดสดจะติดป้ายบ่งช้ีท่ีร้านคา้
หรือแผงผกั วา่ผกัท่ีจ  าหน่ายนั้นเป็นผกัปลอดสารพิษ ส าหรับบรรจุภณัฑ์ของผกัปลอดสารพิษ พบว่า
ผูค้า้บางรายจะจ าหน่ายผกัปลอดสารพิษท่ีบรรจุลงในถุงพลาสติก พร้อมติดฉลากบ่งบอกถึงผูผ้ลิต 
และมาตรฐานทางการเกษตรท่ีไดรั้บ แต่ผูค้า้บางราย วางขายผกัปลอดสารพิษเหมือนผกัตามทอ้งตลาด
ทัว่ไป ไม่มีการบรรจุหรือติดฉลากบ่งบอกใดๆ นอกจากน้ี ยงัพบว่าราคาของผกัปลอดสารพิษท่ี
จ าหน่ายในตลาดสดหรือตลาดนดั มีราคาถูกกวา่ผกัปลอดสารพิษตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไปกวา่ 2-3 
เท่า โดยสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในห้างร้านท่ีมีช่ือเสียงนั้น เป็นผกัปลอดสารพิษจากโครงการหลาง ผกัปลอด
สารพิษท่ีติดตราของห้าง (House Brand) และผกัปลอดสารพิษจากผูผ้ลิตรายใหญ่ ส าหรับบริเวณท่ี
จ าหน่ายผกัปลอดสารพิษจะมีการติดป้ายระบุว่าเป็นผกัปลอดสารพิษ และวางจ าหน่ายผกัปลอด
สารพิษในตูแ้ช่ผกัแบบเปิดหน้าท่ีสามารถปรับอุณหภูมิลงเพื่อรักษาความสดของผกัและสะดวกต่อ
การเลือกซ้ือ นอกจากน้ี ยงัพบว่าบรรจุภณัฑ์ส าหรับสินคา้ผกัปลอดสารพิษมีความหลากหลาย เช่น 
ถุงพลาสติก กล่องพลาสติก และถาดพลาสติก และบนบรรจุภณัฑ์จะติดหรือพิมพ์ฉลากระบุผูผ้ลิต 
และมาตรฐานการรับรองต่างๆ เช่น มาตรฐาน GAP มาตรฐานผกัปลอดภยั และอ่ืนๆ อย่างไรก็ตาม
พบวา่ในท็อปส์ซุปเปอร์มาร์เก็ต มีการจ าหน่ายผกัปลอดสารพิษจากชุมชนในจงัหวดัล าปางดว้ย แต่ก็มี
ราคาสูงเม่ือเทียบกบัผกัปลอดสารพิษท่ีจ าหน่ายในตลาดสดหรือตลาดนัด ส่วนผกัปลอดสารพิษท่ี
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จ  าหน่ายในร้านคา้สินคา้เพื่อสุขภาพโดยเฉพาะ ส่วนมากจะเป็นสินคา้จากโครงการหลวง มีการเก็บ
รักษาในตูแ้ช่เพื่อรักษาความสด บรรจุภณัฑ์เป็นถุงพลาสติกท่ีตีตราของผูผ้ลิต และมีราคาสูงกว่าผกั
ปลอดสารพิษตามทอ้งตลาดทัว่ไป  
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎี 
 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าว
ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงการมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึง
มีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ย
ความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และ เกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย
เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี  

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การ
ใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็น
สินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือ ความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี ความ
แตกต่างของผลิตภณัฑ์และความแตกต่างทางการแข่งขนั องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์
เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจ
ของลูกคา้เป้าหมาย การพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงใหดี้ข้ึน ซ่ึงตอ้ง
ค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้งหมดท่ีลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์/บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไป หรือ
หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นส่วนประสมตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก ผลิตภณัฑ์ ราคา
เป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา 
(Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้ง
ค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์
วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ  
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3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือน
ความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม
การซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรม
การซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการ
เลื อก ใช้ เค ร่ือ ง มื อก าร ส่ื อส ารก ารตล าดแบบประสมประส านกัน  [Integrated Marketing 
Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

3.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอและการส่งเสริมการตลาด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

3.2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั 
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ
เผชิญหนา้โดยตรงหรือใช้โทรศพัท ์หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

3.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง ส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้ให้เกิด
การซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการ
โฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือ
โดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือ บุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 
การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer  Promotion) การกระตุน้
คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) และการกระตุน้พนกังานขาย 
เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Force Promotion) 

3.4) การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมายดงัน้ี 
คือ เป็นการให้ข่าว เสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หรือบริการ หรือตราสินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการ
จ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยส่ือการกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ์มี
จุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

3.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการ
ตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกับผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้ งน้ีต้องอาศยั
ฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์
หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการค้า ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้
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จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อก และการขายทางโทรศพัทว์ิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์เพื่อจูงใจให้
ลูกคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

4)  การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัท่ี
น าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

4.1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคล
หรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการใชห้รือบริโภค หรือ
หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้
ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ ผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทาง
ออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

4.2) การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการ
ตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไป
ยงัจุดสุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร หรือหมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้และการคลงัสินคา้ และการบริหาร
สินคา้คงเหลือ 

 
2.3 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 
 กิตติศกัด์ิ อุดรพงศ ์(2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาส่วนประสมการตลาดผลิตผล
ผกัปลอดภยัสารพิษในเขตเทศบาลต าบลแจห่้ม อ าเภอแจห่้ม จงัหวดัล าปาง” จาก 98 ครัวเรือน ผล
การศึกษาพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่คุณภาพผกัปลอดภยัสารพิษเปรียบเทียบกบั
คุณภาพผกัท่ีใช้สารเคมีผกัปลอดภยัสารพิษมีคุณภาพท่ีดีกวา่ แต่มีน้อยชนิดไม่มีความหลากหลายจึง
ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการเลือกซ้ือมาบริโภค ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษ
เพราะมีความปลอดภยัจากสารพิษตกคา้งหรือมีคุณภาพดี รวมถึงผกัปลอดภยัสารพิษมีประโยชน์และ
คุณค่า ผกัปลอดภยัสารพิษท่ีตลาดตอ้งการมากท่ีสุด คือผกัคะนา้ ผกักาดหรือผกัชี ผกัท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมา
บริโภคบ่อยมากท่ีสุดคือผกักาดผกัคะน้าผกับุง้หรือผกักาดขาว ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ราคา
ผกัปลอดภยัสารพิษเปรียบเทียบกบัผกัทัว่ไปผกัปลอดภยัสารพิษจะมีราคาสูงกวา่และควรอยูใ่นระดบั
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ปานกลาง ดา้นการจดัจ าหนายผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการจดัจ าหน่ายผกัปลอดสารพิษ
ควรจ าหน่ายในตลาดทัว่ไปหรือมีร้านคา้จ าหน่ายเฉพาะผกัปลอดสารพิษ และยงัไม่เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ด้านการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคท่ีสนใจขอ้มูล และทราบว่าเป็นผกัปลอด
สารพิษ ส่วนมากไดท้ราบจากร้านคา้ท่ีตลาดและป้ายโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
 นงนุช โกสียรัตน์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาความตอ้งการบริโภคผกัปลอด
สารพิษของผูบ้ริโภคในร้านคา้เพื่อสุขภาพ แขวงศิริราช” 400 ตวัอย่าง จากการวิเคราะห์การทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัความตอ้งการและพฤติกรรมการบริโภคผกั
ปลอดสารพิษผกัปลอดสารพิษ ผลการศึกษาพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความ
ตอ้งการและพฤติกรรมการบริโภคผกัปลอดสารพิษอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  คือ ปัจจยั
ดา้นราคา (ราคาเหมาะสมไม่สูงมากเกินไป มีป้ายแสดงราคาชดัเจน ราคาคงท่ีไม่เปล่ียนแปลง และมี
หลายระดับราคาให้เลือก) มีความสัมพนัธ์กับความต้องการและพฤติกรรมการบริโภคผกัปลอด
สารพิษโดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั 0.372 และมีค่า sig เท่ากบั 0.000 อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 
สรุปไดว้า่ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการและพฤติกรรมการบริโภคผกัปลอดสารพิษ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ (ลกัษณะภายนอก ความปลอดภยัจากการบริโภค ยี่ห้อ แหล่งผลิต ประโยชน์จากการ
บริโภค บรรจุภณัฑ์ รสชาติ และความหลากหลาย) มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการและพฤติกรรม
การบริโภคผกัปลอดสารพิษโดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั -0.117 และมีค่า sig เท่ากบั 0.019 อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 สรุปไดว้า่ดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการและพฤติกรรมการ
บริโภคผกัปลอดสารพิษ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  (ช่ือเสียงของร้านค้า ความคุน้เคยกับ
ร้านคา้ มีท่ีจอดรถ และช่วงเวลาเปิดปิด) มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการและพฤติกรรมการบริโภค
ผกัปลอดสารพิษโดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั -0.115 และมีค่า sig เท่ากบั 0.021 อย่างมีนัยส าคญัท่ี
ระดบั 0.05 สรุปไดว้า่ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการและพฤติกรรมการ
บริโภคผกัปลอดสารพิษ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (ป้ายโฆษณา การลดราคาในบางโอกาส 
การให้ความร่วมมือทางสังคม พนกังานคอยแนะน า และมีบทความให้ความรู้ ) มีความสัมพนัธ์กบั
ความตอ้งการและพฤติกรรมการบริโภคผกัปลอดสารพิษโดยมีค่าความสัมพนัธ์เท่ากบั 0.334และมีค่า 
sig เท่ากบั 0.000 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 สรุปไดว้่าดา้นการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบั
ความต้องการและพฤติกรรมการบริโภคผกัปลอดสารพิษ ข้อมูลดังกล่าวท าให้เกษตรกรและ
ผูป้ระกอบการสามารถน าส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในการวางการผลิต และการตลาด โดยน า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ มองเห็นถึงคุณค่าและประโยชน์สูงสุดท่ีจะ
ไดรั้บในการซ้ือผกัปลอดสารพิษไปรับประทาน 
 บณัฑิตา วจนานนท ์(2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อบุคลากรของมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ในการเลือกซ้ือผกัไฮโดรโปนิกส์” 361 ตวัอย่าง ผลการศึกษา
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พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมากไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90) ปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67)  และปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.98) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีระดบัความส าคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47) ปัจจยัย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผกั
ไฮโดรโปนิกส์ใน ระดับมากคือ ด้านอาหารปลอดภยั (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94) ด้านรสชาติ(ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.35) และดา้นคุณค่าอาหาร (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90) ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผกั
ไฮโดรโปนิกส์ในระดบัมากคือ มีมาตรฐานของราคา (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01) รองลงมาคือ การมีป้าย
บอกราคาท่ีชัดเจน (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00) ปัจจยัย่อยด้านการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผกั
ไฮโดรโปนิกส์ในระดบัมาก คือ ความสะอาดภายในสถานท่ีซ้ือ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29) รองลงมาคือ มี
ความหลากหลายของชนิดผกัให้เลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12) ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกซ้ือผกัไฮโดรโปนิกส์ในระดบัมาก คือ ความรวดเร็วในการบริการของพนกังานขาย 
(ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22) รองลงมาคือ การเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98) 
 วารุณี จีนศร (2554) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผกัปลอด
สารพิษของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 385 ตวัอยา่ง ผลการศึกษาในส่วนของความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมในระดับมาก ส าหรับด้านผลิตภัณฑ ์
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับมาก โดยเน้นด้านผกัปลอดสารพิษไม่มี
สารเคมีตกค้างท่ีระดับมากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ด้านราคาผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านราคา
โดยรวมในระดบัมาก โดยเน้นดา้นการแสดงราคาจ าหน่ายท่ีชดัเจนท่ีระดบัมากท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมในระดบัมาก 
โดยเน้นดา้นการจดัจ าหน่ายในร้านท่ีมีช่ือเสียง น่าเช่ือถือในการจ าหน่ายสินคา้ปลอดสารพิษท่ีระดบั
มากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 และด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวมในระดบัมาก โดยเนน้ดา้นการให้ค  าแนะน าและการบริการของพนกังานท่ี
ระดบัมากท่ีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ และรายได้
เฉล่ียแตกต่างกนั ให้ความส าคญักบัส่วนผสมทางการตลาดแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 จากการศึกษาและทบทวนงานวิจยัดงักล่าว จะเห็นไดว้า่การศึกษาในดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือผกัปลอดสารพิษไดรั้บความสนใจมาตั้งแต่ปี 2552 โดยไดมี้การศึกษาในเขตพื้นท่ีท่ี
แตกต่างกันไป ทั้ งในเขตเทศบาลต าบลแจ้ห่ม อ าเภอแจห่้ม จงัหวดัล าปาง ในร้านค้าเพื่อสุขภาพ 
แขวงศิริราช ในมหาวทิยาลยัเชียงใหม่ และในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาแต่ละรายใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล แต่ทางด้านการศึกษาพบว่ามีวิธีการศึกษาท่ีแตกต่างกันไป โดย
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การศึกษาของ กิตติศกัด์ิ อุดรพงศ์ วารุณี จีนศร และบณัฑิตา วจนานนท์ จะเน้นการศึกษาดา้นปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผกัปลอดสารพิษ ซ่ึงต่างจากการศึกษาของ นงนุช โกสีย
รัตน์ ท่ีศึกษาว่าปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมการตลาด และปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์
กบัความตอ้งการและพฤติกรรมการบริโภคผกัปลอดสารพิษอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่ ส่วน
ทางดา้นผลการศึกษา พบวา่ การศึกษาของ กิตติศกัด์ิ อุดรพงศ ์ไดท้  าการวดัปัจจยัยอ่ยของส่วนประสม
การตลาดทั้ง 4 ดา้น ออกมาเป็นความถ่ีและร้อยละเท่านั้น ไม่ไดท้  าการวดัออกมาเป็นค่าเฉล่ียในแต่ละ
ปัจจยั และการศึกษาของนงนุช โกสียรัตน์ (2553) ไดท้  าการวิเคราะห์โดยสถิติเชิงอนุมาน คือ สถิติ
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียรสันเพื่อทดสอบการทดสอบ และผลการศึกษาพบว่าส่วนประสม
ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการและพฤติกรรมการบริโภคผกัปลอดสารพิษอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ไม่ไดท้  าการวดัออกมาค่าเฉล่ียของแต่ละปัจจยั ส่วนการศึกษาของ
บณัฑิตา วจนานนท ์และวารุณี จีนศร ไดศึ้กษาความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยจาก
การศึกษาของ บณัฑิตา วจนานนท ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความมีผลของปัจจยัโดยรวม 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมาก และให้ระดบัความมีผลของปัจจยั
โดยรวมด้านการส่งเสริมทางการตลาด ในระดบัปานกลาง ส่วนการศึกษาของ วารุณี จีนศร พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความมีผลของปัจจยัโดยรวม ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดในระดบัมาก  
 เม่ือผูศึ้กษาได้ท าการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะของตลาดผกัปลอดสารพิษในอ าเภอเมือง
ล าปาง แนวคิดและทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งแลว้ จึงน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปก าหนดระเบียบ
วธีิการศึกษาต่อไปในบทท่ี 3 

 
 

 


