
 
บทท่ี  2 

แนวความคิด ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

จากการศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือปุยชีวภาพของเกษตรกรใน
จังหวัดนครปฐม  ในคร้ังนี้ มี ทฤษฎี แนวความคิด  และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  ดังนี้ 
 
ความหมายและประเภทของปุยชีวภาพ 

ปุยชีวภาพ คือ ปุยท่ีประกอบดวยจุลินทรียท่ียังมีชีวิตอยู และมีคุณสมบัติพิเศษสามารถ
สังเคราะหสารประกอบธาตุอาหารพืชไดเอง หรือสามารถเปล่ียนธาตุอาหารพืชท่ีอยูในรูปท่ีไมเปน
ประโยชนตอพืชใหมาอยูในรูปท่ีพืชสามารถดูดไปใชประโยชนได กรมวิชาการเกษตรนับเปน
หนวยงานแรกของประเทศไทยท่ีไดศึกษาวิจัยปุยชีวภาพมามากกวา30ป และผลิตปุยชีวภาพ
จําหนายใหแกเกษตรกรดวย 

ปุยชีวภาพแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
กลุมจุลินทรียท่ีสามารถสังเคราะหสารประกอบอาหารพืชไนโตรเจนไดเอง ไดแก ไร

โซเบียมท่ีอยูในปมรากพืชตระกูลถ่ัว แฟรงเคียท่ีอยูในปมของรากสนทะเล สาหรายสีเขียวแกมน้ํา
เงินท่ีอยูในโพรงใบของแหนแดง และยังมีจุลินทรียท่ีอาศัยอยูในดินอยางอิสระอีกมากท่ีสามารถ
ตรึงไนโตรเจนจากอากาศใหแกพืชไดเชนกัน 

กลุมจุลินทรียท่ีชวยทําใหธาตุอาหารพืชในดินละลายออกมา เปนประโยชนตอพืชมาก
ข้ึน เชน ไมคอรไรซาท่ีชวยใหฟอสฟอรัสท่ีถูกตรึงอยูในดินละลายออกมาอยูในรูปท่ีพืชดูดไปใช
ประโยชนได 

ปุยชีวภาพท่ีหลายคนเขาใจวา คือการนําเศษพืชหรือสัตว เชน หอยเชอรร่ีหรือปลามา
หมัก แลวเกิดเปนปุยเรียกวาปุยชีวภาพนั้น ไมนาจะถูกตอง ความจริงปุยท่ีไดดวยวิธีการเหลานี้ คือ
ปุยอินทรียประเภทปุยหมักแบบหนึ่งเทานั้นภายหลังนิยมเรียกกันวา "น้ําหมักชีวภาพ" ซ่ึงแทจริง
แลว ก็คือปุยอินทรียน้ํานั่นเอง  

การที่จะเรียกปุยชนิดใดวาปุยชีวภาพนั้น หมายความวาปุยนั้นตองมีชีวิตและทําหนาท่ี
สรางธาตุอาหารใหดิน อยางเชน จุลินทรียหลายชนิดท่ีสามารถตรึงไนโตรเจนจากอากาศได เม่ือใส
จุลินทรียเหลานี้เขาไปในดินก็จะเปนการเพ่ิมธาตุอาหารในดินรูปแบบหนึ่ง ดังนั้นปุยชีวภาพก็คือ
วัสดุหรือปุยท่ีมีจุลินทรียเปนตัวออกฤทธ์ิโดยตรง ปุยน้ําหมักหรือท่ีเรียกวาน้ําหมักชีวภาพนั้น ถึงแม
จะมีจุลินทรียเปนองคประกอบ แตวามีหนาท่ีหลักคือไปยอยสลายเศษซากพืช หรืออินทรียวัตถุใน
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ดิน ใหปลดปลอยธาตุอาหารออกมาไดเร็วข้ึนเทานั้น แตไมไดเปนการสรางธาตุอาหารเพิ่มข้ึน การ
เรียกปุยเหลานี้วา "ปุยชีวภาพ" จึงไมถูกตอง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2550) 

ปจจุบันปุยชีวภาพซ่ึงเปนท่ีรูจักกันในเชิงพาณิชย ไดแก ปุยชีวภาพอัลจินัว เปน
ผลิตภัณฑผลงานวิจัยและพัฒนาของสถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย (วว.)  
ท่ีไดถายทอดเทคโนโลยีการผลิตใหกับ บริษัท อัลโกเทค จํากัด นําไปผลิตในเชิงพาณิชย ต้ังแตป 
2538 เปนตนมา และมีการพัฒนาผลิตภัณฑตามมาตรฐานของกระทรวงเกษตรและสหกรณ ปุยชนิด
นี้ วว. ไดพัฒนาข้ึนดวยกระบวนการเทคโนโลยีชีวภาพในการคัดเลือกทรัพยากรชีวภาพขนาดเล็ก  
คือสาหรายสีน้ําเงินแกมเขียว เปนวัสดุออกฤทธ์ิในตัวปุย ซ่ึงมีคุณสมบัติเพิ่มธาตุอาหารใหกับพืช  
โดยเฉพาะธาตุไนโตรเจน และมีประสิทธิภาพปรับปรุงบํารุงคุณภาพของดินใหดีข้ึน สงผลใหการ
เจริญแพรกระจายของรากพืช และการสรางผลผลิตของพืชเปนไปไดดียิ่งข้ึน (สถาบันวิจัย
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย, ออนไลน) 

การผลิตปุยชีวภาพหรือปุยอินทรียเพื่อจําหนายตองถูกควบคุมภายใตพระราชบัญญัติ
ปุย พ.ศ. 2518 แกไขเพิ่มเติม พระราชบัญญัติปุย (ฉบับท่ี 2) พ.ศ. 2550 ซ่ึงมีผลบังคับใชอยางเปน
ทางการแลวต้ังแตวันท่ี 11 มกราคม 2551  ซ่ึงพ.ร.บ.ปุยดังกลาว นอกจากจะควบคุมคุณภาพและ
มาตรฐานการผลิตปุยเคมีแลว ยังรวมไปถึงการผลิตปุยอินทรีย และปุยชีวภาพ ท่ีปจจุบันมีการผลิต
ในเชิงพาณิชยมากข้ึน  ขณะเดียวกันยังไดเพิ่มบทลงโทษสําหรับรานจําหนายปจจัยการผลิต และ
ผูประกอบการท่ีมีการจําหนายปุยปลอม โดยผูท่ีกระทําความผิดจะมีบทลงโทษรุนแรงมีโทษจําคุก
ต้ังแต 5-15 ป  ปรับต้ังแต 500,000 – 5,000,000 บาท (กรมวชิาการเกษตร,ออนไลน) 
 
แนวคิด ทฤษฎ ี

1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด Marketing Mix (วารุณี  ตันติวงศวาณิช และ
คณะ , 2546)  

สวนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได  ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการ และ
สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยทุกส่ิงทุก
อยางท่ีกิจการใชเพื่อใหมีอิทธิพลโนมนาว ความตองการผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมทาง
การตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
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1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดก็ตามท่ีสามารถเสนอตอตลาด เพื่อสรางความ

สนใจ การเปนเจาของ การใช หรือการบริโภค ซ่ึงจะสรางความพึงพอใจดวยการตอบสนองตอ
ความตองการ หรือความจําเปน  ผลิตภัณฑจะรวมท้ัง วัตถุทางกายภาพ บริการ เหตุการณ บุคคล  
สถานท่ี องคการ แนวความคิด หรือสวนผสมของส่ิงตางๆดังกลาว 

1.1 การจําแนกประเภทผลิตภัณฑ พิจารณาตามหลักการทางการตลาด   
สามารถจัดแบงสินคาและบริการอยางกวางๆ ได 2 ประเภท ดวยเกณฑการใชงานของผูบริโภค คือ 
ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค และผลิตภัณฑอุตสาหกรรม   

ราคา 
• ราคาที่กําหนดไวใน

รายการ 
• สวนลด 
• สวนที่ยอมใหลูกคา 
• ระยะเวลาชําระคืน 
• สินเช่ือ 

ผลิตภัณฑ 
• ความหลากหลาย 
• คุณภาพ 
• การออกแบบ 
• รูปแบบ 
• ตราผลิตภัณฑ 
• บรรจุภัณฑ 
• การบริการ 

การสงเสริมการตลาด 
• การโฆษณา 
• การขายโดยบุคคล 
• การสงเสริมการขาย 
• การแจงขาวและ 

การประชาสัมพันธ 
• การตลาดทางตรงและการตลาด

ออนไลน 

 

การจัดจําหนาย 
• ชองทางการจัดจําหนาย 
• ความครอบคลุมในการจัดจําหนาย 
• ความหลากหลาย 
• ทําเลที่ต้ัง 
• สินคาคงคลัง 
• การขนสง 
• การจัดสงกําลังทางธุรกิจ 

ลูกคาเปาหมาย 

ตําแหนงทางการตลาดเปาหมาย 

(วารุณี  ตันติวงศวาณิช  และ คณะ,2546 : 24) 
ภาพท่ี 1  แสดง 4Ps  ในสวนประสมการตลาด 
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1.1.1 ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค (Consumer Product) คือ
ผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือเปนผูบริโภคข้ันสุดทาย สามารถจัดประเภทตามลักษณะนิสัยการซ้ือของผูบริโภค
ไดเปนผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ ผลิตภัณฑเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑเจาะจงซ้ือ และผลิตภัณฑไมแสวงซ้ือ 

1.1.2 ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม(Industrial Product) เปน
ผลิตภัณฑท่ีซ้ือไปเพื่อใชในกระบวนการตอไป หรือเพื่อใชในการดําเนินธุรกิจ สามารถจัดประเภท
ตามราคาและแนวทางท่ีเขาไปเกี่ยวของกับกระบวนการผลิตเปนวัสดุและช้ินสวน ผลิตภัณฑ
ประเภททุน อะไหลและบริการ 

1.2 การตัดสินใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ แสดงถึงการตัดสินใจท่ีสําคัญใน
การพัฒนาและทําการตลาดสําหรับผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงตองเนนในการตัดสินใจเกี่ยวกับ   

1.2.1 คุณภาพ เปนเครื่องมือท่ีสําคัญอยางหน่ึงในการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality) แบงเปน 2 มิติ คือ ระดับ (Level)       
และความสอดคลอง (Consistency)  

ระดับคุณภาพ การเลือกระดับคุณภาพ จะตองสนับสนุน
ตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาดเปาหมาย 

คุณภาพของความสอดคลอง  หมายถึง ปราศจากผลิตภัณฑท่ี
ไมไดมาตรฐาน  และมีความสอดคลอง  ในการสงมอบผลของการปฏิบัติงานในระดับท่ีต้ังเปาหมาย
ไว 

1.2.2 รูปแบบและการออกแบบผลิตภัณฑ การออกแบบเปน
อาวุธในการแขงขันท่ีทรงอํานาจทางการตลาดของกิจการ การออกแบบเปนแนวคิดท่ีกวางกวา
รูปแบบ การออกแบบมีลักษณะลึกกวาแตรูปแบบเปนการอธิบายถึงส่ิงท่ีปรากฏของผลิตภัณฑ  
รูปแบบเปนลักษณะท่ีรับรูไดดวยสายตา รูปแบบและการออกแบบที่ดีจะดึงดูดความสนใจ  
ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ  ลดตนทุนการผลิต  และทําใหผลิตภัณฑมีความไดเปรียบเชิงแขงขันใน
ตลาดเปาหมาย 

1.2.3 ตราผลิตภัณฑ การกําหนดตราผลิตภัณฑชวยให
ผูบริโภครูจักตัวผลิตภัณฑมากข้ึน ตราผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีบอกใหลูกคาทราบถึงคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ และเปนพื้นฐานในการสรางเร่ืองราวเกี่ยวกับคุณภาพพิเศษของผลิตภัณฑ นอกจากนี้ยัง
เปนประโยชนตอกิจการในฐานะผูผลิต หรือผูขายผลิตภัณฑ ไดแก ตราผลิตภัณฑและเคร่ืองหมาย
การคาจะทําใหผลิตภัณฑไดรับความคุมครองตามกฎหมายปองกันการลอกเลียนแบบของคูแขงขัน  
และการกําหนดตราผลิตภัณฑยังชวยผูขายในการแบงสวนตลาดได 
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1.2.4 การบรรจุภัณฑ หมายถึงการออกแบบและผลิต ส่ิงท่ี
บรรจุหรือหอหุมผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑอาจรวมถึง  บรรจุภัณฑข้ันตน บรรจุภัณฑอันดับสอง ซ่ึง
ผูบริโภคจะท้ิงบรรจุภัณฑอันดับสอง ไปเม่ือนําผลิตภัณฑมาใช  และบรรจุภัณฑเพื่อการขนสง ซ่ึง
จําเปนสําหรับการเก็บ  ระบุชนิด และขนสงผลิตภัณฑ ปายฉลากท่ีพิมพขอมูลของผลิตภัณฑท่ีอยู
บนบรรจุภัณฑ เปนสวนหนึ่งของการบรรจุภัณฑดวย 

1.2.5 บริการ แตกตางจากผลิตภัณฑท่ีจับตองได จึงตองการ
วิธีการทางการตลาดที่แตกตางไป ในธุรกิจบริการ ลูกคากับพนักงานบริการตองมีปฏิสัมพันธกัน
เพื่อสรางสรรคบริการ ประสิทธิผลของปฏิสัมพันธ  ข้ึนอยูกับทักษะของพนักงานบริการ และการ
ดําเนินการบริการ รวมถึงกระบวนการสนับสนุนท่ีอยูเบ้ืองหลังพนักงานเหลานี้ 

2. ราคา (Price) คือ จํานวนรวมของคุณคาท้ังหมด ท่ีผูบริโภคยอมจาย เพื่อแลกกับ
ผลประโยชนท่ีไดรับของการมีหรือการใชสินคาหรือบริการ ราคาเปนเพียงองคประกอบเดียวท่ี
กอใหเกิดรายได และยังเปนองคประกอบท่ียืดหยุนไดมากท่ีสุดของสวนประสมการตลาด  เนื่องจาก
กิจการสามารถเปล่ียนแปลงราคาไดอยางรวดเร็ว 

2.1 กลยุทธกําหนดราคา การตัดสินใจกําหนดราคา เปนส่ิงท่ีเกี่ยวของ
กับกระบวนการทางดานสภาพแวดลอม และการแขงขันซ่ึงมีความสลับซับซอนอยางมาก กิจการ
ไมไดเพียงกําหนดราคาเดียว แตกําหนดโครงสรางของการกําหนดราคา ซ่ึงครอบคลุมหลายรายการ
ท่ีแตกตางกันในสายผลิตภัณฑ  โดยโครงสรางของการกําหนดราคานี้เปล่ียนแปลงตลอดเวลาเม่ือ
ผลิตภัณฑเคล่ือนไป ตามวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ 

2.2 สวนลดและสวนท่ียอมใหลูกคา  กิจการสวนใหญใชการปรับราคา
พื้นฐาน เพื่อเปนรางวัลแกลูกคา สําหรับการตอบสนองท่ีตองการ เชน การจายเงินกอนเวลาตาม
ใบเสร็จ การซ้ือท่ีมีปริมาณมาก และการซ้ือนอกฤดูกาล  เปนตน การปรับราคาท่ีเรียกวา สวนลด 
(Discount)  และสวนยอมให (Allowance) นี้อาจทําไดหลายรูปแบบ คือ 

2.2.1 สวนลดเงินสด (Cash Discount) เปนการลดราคาใหแก
ลูกคาท่ีจายเงินทันที สวนลดประเภทนี้ตองใหกับลูกคาทุกคนท่ีทําตามเง่ือนไขท่ีกําหนด การให
สวนลดดังกลาวนี้ เปนการชวยปรับปรุงสถานการณเงินสดของผูขาย ลดหนี้เสีย และตนทุนในการ
เรียกเก็บเงิน 

2.2.2 สวนลดปริมาณ (Quantity  Discount) เปนการลดราคา
ใหแกผูซ้ือท่ีซ้ือปริมาณมาก ช่ึงตามกฎหมายแลวนั้น สวนลดปริมาณตองเสนอใหแกลูกคาทุกคน 
อยางเทาเทียม และตองไมเกินไปกวาตนทุนท่ีประหยัดไดอันเกิดจากการขายในปริมาณมาก ไดแก 
คาใชจายในการขาย คาสินคาคงคลัง และคาขนสงยานพาหนะ 
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2.2.3 สวนลดตามหนาท่ี หรือสวนลดทางการคา (Functional  
Discount  หรือTrade  Discount) เปนการลดราคาท่ีถูกนําเสนอใหกับสมาชิกในชองทางการจัด
จําหนายท่ีปฏิบัติหนาท่ีแนนอน ผูผลิตอาจเสนอสวนลดการคาท่ีแตกตางกันแกชองทางการจัด
จําหนายท่ีแตกตางกัน แตตองเสนอสวนลดการคาอยางเดียวกันในแตละชองทางการจัดจําหนาย 

2.2.4 สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discount) เปนการลด
ราคาใหกับผูซ้ือท่ีซ้ือสินคาหรือบริการนอกฤดูกาล สวนลดตามฤดูกาลนี้ ทําใหผูขายสามารถ
รักษาการผลิตใหสมํ่าเสมอระหวางตลอดป 

2.2.5 สวนยอมให (Allowance) เปนอีกชนิดหนึ่งของการลด
ราคาจากราคาท่ีตราไว  เชน สวนยอมใหสําหรับการซ้ือสินคาโดยนําของเกามาแลก นอกจากนี้ยังมี
สวนยอมให เพื่อสงเสริมการตลาด ซ่ึงเปนการจายหรือการลดราคาท่ีใหเปนรางวัลแกตัวแทน  
สําหรับการมีสวนรวมในการโฆษณา และการสนับสนุนการขาย 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กลุมองคกรอิสระท่ีเปนตัวกลางในกระบวนการท่ี
ทําใหสินคาหรือบริการสามารถนําไปใช หรือบริโภคไดโดยผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ   

3.1 การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย กิจการตองกําหนดชองทางการ
จัดจําหนาย ท่ีจะใชในแตละระดับกลยุทธ สามขอท่ีจะใชไดคือ 

3.1.1 การจัดจําหนายแบบท่ัวถึง เปนกลยุทธท่ีทําการกระจาย
สินคาไวทุกชองทาง สินคาจะตองสามารถหาไดงายในทุกท่ีและทุกเวลาท่ีลูกคาตองการ 

3.1.2 การจัดจําหนายแบบผูกขาด ผูผลิตจะจํากัดจํานวนของ
ผูจัดจําหนายท่ีมีสิทธิเฉพาะในการจําหนายสินคา แตเพียงผูเดียว ภายในเขตการขายท่ีกําหนด 

3.1.3 การจัดจําหนายแบบเลือกสรร จะใชคนกลางมากกวา
หนึ่งราย แตนอยกวาวิธีการจัดจําหนายแบบทั่วถึง คนเหลานี้จะถูกเลือกใหรับสินคาของกิจการไว
ขาย 

3.2 ระบบการสงกําลังทางธุรกิจ กิจการจะตองออกแบบระบบท่ีมีตนทุน
ตํ่าสุด  ซ่ึงหมายรวมถึง  

3.2.1 กระบวนการส่ังซ้ือ เปนกระบวนการท่ีทําอยางรวดเร็ว
และถูกตอง  การส่ังซ้ือสามารถทําไดหลายวิ ธี  เชน  ใชไปรษณีย  โทรศัพท  พนักงานขาย  
คอมพิวเตอร  และการแลกเปล่ียนขอมูลทางอิเลคทรอนิคส ในบางคร้ังผูจัดหา (supplier) อาจจะ
นําเสนอสินคาไปยังลูกคาดวยตนเอง 

3.2.2 การเก็บสินคา กิจการจะตองตัดสินใจในจํานวนและ
ชนิดของคลังสินคา และสถานท่ีต้ังของคลังสินคา กิจการอาจใชคลังเก็บสินคา หรือศูนยจัดจําหนาย



 12

สินคา คลังเก็บสินคาใชเก็บสินคาไดในระยะปานกลางถึงระยะยาว ศูนยจัดจําหนายสินคา ถูก
ออกแบบมาเพ่ือใชเคล่ือนยายสินคามากกวาเพื่อเก็บสินคา 

3.2.3 การจัดการสินคา ระดับสินคามีผลตอความพึงพอใจ
ของลูกคา กิจการมากมายใหความสําคัญกับความสัมพันธกับตนทุนโดยผานระบบ just in time  
ระบบนี้จะสงผลใหเกิดความประหยัดในการถือสินคา และการจัดการตนทุนเปนอยางมาก 

3.2.4 การขนสง ทางเลือกของการขนสงจะมีผลกระทบตอ
การกําหนดราคาสินคา  ผลงานของการขนสงและสภาพสินคา มีผลตอความพึงพอใจของลูกคา   
กิจการเลือกรูปแบบการขนสงได หาชนิดคือ ทางรถไฟ ทางรถบรรทุก ทางน้ํา ทางทอ และทาง
อากาศ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การแจงใหผูบริโภครับรูเกี่ยวกับ
ประโยชนของผลิตภัณฑ และตําแหนงผลิตภัณฑท่ีวางไวในใจของผูบริโภคอยางรอบคอบ ท้ังนี้
กิจการจะตองมีทักษะในการใชเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาด  อันไดแก 

 4.1 การโฆษณา เปนการท่ีผูขายใชเงินซ้ือส่ือเพื่อแจงขาวสาร จูงใจและ
เตือนความจํา เกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือองคกร 

4.1.1 การโฆษณาเพ่ือแจงขาวสาร จะใชมากเม่ือมีการแนะนํา
ผลิตภัณฑใหม เพื่อสรางใหเกิดอุปสงคเบ้ืองตนใหกับผลิตภัณฑ 

4.1.2 การโฆษณาเพ่ือจูงใจ มีความสําคัญเม่ือคูแขงเพิ่มมาก
ข้ึน เพื่อสรางอุปสงคเลือกสรร 

4.1.3 การโฆษณาเพื่อเตือนความจํา มีความสําคัญสําหรับ
ผลิตภัณฑท่ีอยูในข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี  ทําข้ึนเพื่อใหผูบริโภคนึกถึงผลิตภัณฑ 

4.2 การขายโดยบุคคล กิจการสวนใหญอาศัยพนักงานขายชวยในการ
ติดตอโดยตรงกับลูกคาในการขายผลิตภัณฑ หนวยงานขายท่ีมีประสิทธิภาพจะทําใหกิจการ
สามารถบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด และประสบความสําเร็จได 

4.3 การสงเสริมการขาย เปนส่ิงจูงใจระยะส้ันท่ีกระตุนการซ้ือ หรือขาย
ผลิตภัณฑ หรือบริการ ไดแก คูปอง ของแถม การแขงขัน สวนยอมใหท่ีออกแบบมาเพ่ือกระตุน
ผูบริโภคคนสุดทาย และผูบริโภคทางธุรกิจ  คนกลางและพนักงานขายของกิจการ 

4.4 การประชาสัมพันธ เปนเคร่ืองมือท่ีใชสรางความสัมพันธอันดีกับ
สาธารณชนตางๆ เพื่อใหสาธารณชนช่ืนชอบ สรางภาพพจนท่ีดีขององคการ รวมถึงการปองกัน
และจัดการเกี่ยวกับขาวลือ  เร่ืองราวหรือเหตุการณดานลบท่ีอาจเกิดข้ึน 
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4.5 การตลาดทางตรง และการตลาดออนไลน   
4.5.1การตลาดทางตรง เปนการติดตอโดยตรงกับลูกคา

เปาหมายแตละราย เพื่อใหเกิดการตอบสนองในทันที รูปแบบหลักของการตลาดทางตรงจะรวมถึง  
การขายแบบตัวตอตัว ทางโทรศัพท ทางไปรษณีย การใชแคตตาล็อก การตลาดทางทีวี ทาง kiosk 

4.5.2 การตลาดออนไลน  เปนการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ท่ี
อาศัยการเช่ือมโยงเครือขายไดหลายรูปแบบท่ีเนนการติดตอระหวางบุคคล โดยใชเคร่ือง
คอมพิวเตอรในการดําเนินธุรกิจผานสายโทรศัพท  การตลาดออนไลนมี 2 รูปแบบท่ีสําคัญคือ การ
บริการออนไลนเพื่อการพาณิชย และอินเทอรเน็ต 
  2. ทฤษฎีส่ิงกระตุนอ่ืนๆ  Non – Marketing Stimulus (วารุณี ตันติวงศวาณิช และ
คณะ , 2546)  

ส่ิงกระตุนอื่นๆ เปนส่ิงแวดลอมท่ีอยูเหนือการควบคุมขององคการ ซ่ึงสงผลตอการ
ตัดสินใจ และทําใหเกิดการซ้ือได  ไดแก  ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) ปจจัยทางเทคโนโลยี  
(Technological) ปจจัยทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) และปจจัยทางวัฒนธรรม 
(Cultural) 

1. ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economy) ประกอบดวย ปจจัยท่ีกระทบตออํานาจการซ้ือและ
รูปแบบการจายเงินของผูบริโภค  นักการตลาดควรเอาใจใส  การกระจายรายได  ( income 
distribution) เทียบเทากับการเอาใจใส ตอรายไดเฉล่ียของประชาชน เนื่องจากในปจจุบันการ
กระจายรายไดของประชาชน ยังคงไมเทาเทียมกัน ทําใหเกิดการแบงช้ันทางการตลาด ดังนั้นกิจการ
ตางๆจึงพยายามที่จะกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดแกกิจการ 
 กลุมคนระดับสูง (upper class) รูปแบบการใชจายของคนกลุมนี้จะไมถูกกระทบจาก
สภาพเศรษฐกิจ กลุมนี้เปนลูกคาสําคัญของสินคาท่ีเนนความหรูหรา 
 กลุมคนระดับกลาง (middle class) กลุมนี้จะมีความระมัดระวังกับการใชจายมากข้ึน 
แตจะยังคงสามารถใชจายในสินคาท่ีจําเปนตอการดํารงชีพได 

กลุมคนช้ันทํางาน (working class) กลุมนี้จะบริโภคเฉพาะสินคาท่ีจําเปนตอการดํารง
ชีพ เชน อาหาร เคร่ืองนุงหม และท่ีอยูอาศัย เปนตน และมีการออมเปนอยางมาก 

กลุมคนระดับลาง (under class) เปนผูท่ีอยูในความดูแลของสวนงานประชา 
สงเคราะห คนกลุมนี้จะคิดทบทวนอยางรอบคอบกอนจะจายเงินออกไป 

การเปล่ียนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจ ไดแก รายได คาครองชีพ อัตราดอกเบ้ีย  
รูปแบบการออม และการกูยืม ลวนกอใหเกิดผลกระทบตอตลาดเปนอยางมาก ดังนั้นกิจการตางๆ 
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ตองใหความสําคัญตอตัวแปรเหลานี้ เพื่อจะใชในการพยากรณเศรษฐกิจ และใชความระมัดระวัง
อยางเพียงพอ  จึงจะสามารถฉวยโอกาสจากการเปล่ียนแปลงของปจจัยทางเศรษฐกิจได 

2. ปจจัยทางเทคโนโลยี (Technology) เปนแรงกดดันท่ีกอใหเกิดเทคโนโลยีใหมๆ   
เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว  เทคโนโลยีแบบใหมจะสามารถสรางตลาดและโอกาส
ทางการตลาดใหม ข้ึนมาได  เมื่ออุตสาหกรรมเกาไมสามารถพัฒนาไดเทียบเทาเทคโนโลยีใหม  
อุตสาหกรรมเหลานั้น ก็จะพนไปจากวงการ ดังนั้นนักการตลาด จึงตองใหความสําคัญกับ
เทคโนโลยี  เพื่อรักษาความอยูรอดใหกับธุรกิจของตน 

ปจจุบันผลิตภัณฑ และเทคโนโลยีมีความซับซอนมากข้ึน ดังนั้นหนวยงานของรัฐจึง
ตองพยายามติดตาม  และกําหนดมาตรการในดานมาตรฐานผลิตภัณฑ  ตลอดจนกฏระเบียบตางๆ  
เพื่อใหม่ันใจวาผลิตภัณฑมีความปลอดภัยอยางเพียงพอ    ดังนั้น นักการตลาดจึงควรศึกษา
ขอกําหนดของหนวยงานตางๆ  เพื่อใหสามารถนําเสนอผลิตภัณฑท่ีถูกตองตามท่ีแตละหนวยงาน
กําหนดไว    ถาไมเปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนดแลว ตนทุนท่ีเสียไปในการวิจัยและพัฒนาจะสูญ
เปลา  เนื่องจากกิจการไมสามารถผลิตสินคา หรือบริการชนิดนั้นออกขายได 
 3. ปจจัยทางกฎหมายและการเมือง (Law and Politics) ประกอบดวย กฎหมาย  
ตัวแทนภาครัฐ และแรงกดดันจากกลุมท่ีมีอิทธิพล  ซ่ึงสามารถกําหนดขอจํากัดตอการปฏิบัติงาน
ขององคการ และบุคคลในสังคม 
 การเพิ่มข้ึนของขอกําหนดทางกฎหมาย (increasing  legistation) การออกกฎหมายท่ีมี
ผลกระทบตอธุรกิจท่ัวโลกนั้น มีเพิ่มข้ึนอยางสม่ําเสมอ  ขอกําหนดทางธุรกิจตางๆ ท่ีมีการประกาศ
ออกมาในรูปของพระราชบัญญัติ ก็ดวยเหตุผลหลายประการดวยกัน 

ประการแรก เพื่อคุมครองกิจการ (protect company) แมวาผูบริหารธุรกิจตางๆ จะเห็น
ดวยกับการแขงขัน แตบางคร้ังธุรกิจก็พยายามลบลางส่ิงเหลานี้ออกไป  เพื่อใหกิจการของตนอยูใน
ฐานะท่ีไดเปรียบในตลาด  ดังนั้นกฎหมายจึงตองคุมครอง เพื่อใหการแขงขันเกิดความเปนธรรม 

ประการท่ีสอง เพื่อคุมครองผูบริโภค (protectconsumers) จากการปฏิบัติท่ีไมยุติธรรม
จากธุรกิจ นําเสนอผลิตภัณฑท่ีดอยคุณภาพ หลอกลวงลูกคาท้ังในดานหีบหอและราคา 

ประการท่ีสาม เพื่อคุมครองผลประโยชนของสังคม (protect the interests of society)  
จากพฤติกรรมทางธุรกิจท่ีไมเปนธรรม ดังนั้นจึงมีกิจกรรมตางๆ เปนจํานวนมากท่ีกอใหเกิดกําไร
แกธุรกิจ  แตไมสามารถสรางคุณภาพชีวิตท่ีดีใหกับประชาชนเสมอไป การมีขอกําหนดตางๆ 
เกิดข้ึน จึงทําใหม่ันใจไดวา ธุรกิจจะมีความรับผิดชอบตอสังคม ท้ังในเร่ืองของการผลิตและ 
ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอ 
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ดังนั้น ผูบริหารตองพยายามติดตามขอกําหนดตางๆ เม่ือตองการจะวางแผนผลิตภัณฑ 
หรือทําแผนทางการตลาด  รวมถึงนักการตลาดที่ตองทราบเกี่ยวกับกฎหมายปองกันการแขงขัน  
กฎหมายคุมครองผูบริโภคและสังคม และตองทําความเขาใจ กฎหมายในระดับทองถ่ิน หรือของ
ชาติท่ีไปทําธุรกิจดวย 

การเปล่ียนแปลงในการบังคับของเจาหนาท่ีภาครัฐ (changing government agency 
enforcement)  เจาหนาท่ีของรัฐ บางคร้ังมีความระมัดระวังในการออกกฎขอบังคับเปนพิเศษ จึงทํา
ใหมีผลกระทบตอการปฏิบัติงานทางการตลาดเปนอยางมาก เนื่องจากเจาหนาท่ีไมมีความเขาใจงาน
ในเชิงธุรกิจ และทางการตลาด  จึงออกกฎท่ีกอใหเกิดอุปสรรคตอนักการตลาดมาก กฎหมายใหมๆ 
และขอบังคับเพิ่มข้ึนอยูตลอดเวลา ดังนั้นเพื่อใหการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือโปรแกรม
การตลาดเปนไปอยางมีประสิทธิผล ผูบริหารธุรกิจจะตองเฝาติดตามการพัฒนาของขอกําหนด
เหลานี้ดวย  นักการตลาดตองทราบกฎหมายหลักๆ ท่ีเกี่ยวกับการปองกันการผูกขาด กฎหมาย
คุมครองผูบริโภค และกฎหมายเกี่ยวกับสังคม นอกจากนี้ นักการตลาดยังตองทําความเขาใจใน
กฎหมายของแตละทองถ่ิน แตละมลรัฐ แตละประเทศ รวมถึงกฏหมายระหวางประเทศ 

4. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture) หมายถึง สถาบัน และแรงขับอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ
คานิยม การรับรู ความชอบและพฤติกรรมของคนในสังคม ซ่ึงลักษณะทางวัฒนธรรมสามารถสงผล
กระทบตอการตัดสินใจทางการตลาดได 

ประชาชนท่ีอยูในสังคมใดสังคมหนึ่งจะมีความเช่ือ (beliefs) และคานิยม (values) 
ตางๆ จํานวนมาก ซ่ึงในสวนท่ีเปนแกนของความเช่ือ และคานิยมนี้จะมีระดับความเหนียวแนนอยู
สูงมาก  โดยความเช่ือเหลานี้มีผลตอรูปแบบทัศนคติ และพฤติกรรมในการดําเนินชีวิต  แกนของ
ความเชื่อและคานิยมนี้  ไดถูกสงผานจากพอแม ไปสูลูก และไดถูกปลูกฝงอีก จากโรงเรียน ธุรกิจ 
และรัฐบาล   

การเปล่ียนแปลงในคานิยมทางวัฒนธรรมอันดับรอง ความเช่ือและคานิยมอันดับรอง
นั้น  พรอมจะเปล่ียนแปลงอยูเสมอ นักการตลาดมีโอกาสท่ีจะเปล่ียนแปลงความเช่ือในอันดับรองนี้
ไดโดยไมลําบาก แตโอกาสสําหรับการเปล่ียนแปลงแกนของความเช่ือนั้นมีไมมากนัก ดังนั้น
นักการตลาดจึงตองการที่จะคาดคะเนการเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรม  เพื่อท่ีจะทราบถึงโอกาสและ
อุปสรรคท่ีจะเกิดข้ึน  ซ่ึงมีหลายหนวยงานไดนําเสนอขอมูลการศึกษาวิจัยอยางตอเนื่อง อันจะเปน
ผลทําใหนักการตลาดติดตามและนําเสนอสินคา เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดี
ยิ่งข้ึน 

คานิยมทางวัฒนธรรมหลักๆ ของสังคมสามารถพิจารณาในมุมมองของปวงชนท่ีมีตอ
ส่ิงตางๆ ไดดังนี้ 
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ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอตนเอง (people’s view of  themselves) ปวงชนน้ันจะให
ความสําคัญกับการบริการตนเองและผูอ่ืน  บางคนแสวงหาความพึงพอใจสวนตัว การพักผอนหา
ความบันเทิง  การทํางานหรือทําตามเปาหมายชีวิตอ่ืนๆ   จากทัศนะท่ีมีตอตนเองจึงทําใหมนุษยใช
ผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑและบริการ เพื่อเปนการแสดงออกเก่ียวกับตนเอง 

ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอผูอ่ืน (people’s view of  others) พฤติกรรมของคนเร่ิม
ปรับเปล่ียนจากสังคมของฉันมาเปนสังคมของเรามากข้ึน ซ่ึงทัศนะท่ีมีตอผูอ่ืนในลักษณะนี้ทําให
เกิดสังคมท่ีมนุษยตองการท่ีจะใหบริการตอผูอ่ืน มีการเอาใจใสตอครอบครัว และใหความ
ชวยเหลือผูอ่ืนมากข้ึน แนวโนมของสินคาท่ีสนับสนุนสังคม ซ่ึงกอใหเกิดการส่ือสารโดยตรง
ระหวางบุคคลมีมากข้ึน 

ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอองคการ  (people’s view of  organizations) มนุษยมีทัศนคติ
ตอองคการธุรกิจ  หนวยงานของรัฐ องคการการคา สถานศึกษาและองคการอ่ืนๆ แตกตางกันไป  
คนสวนใหญเต็มใจท่ีจะทํางานกับองคการขนาดใหญ  และหวังวาองคการนี้จะตอบแทนสังคมใหมี
สภาพท่ีดีข้ึน  ในปจจุบันคนมีความเช่ือม่ันและจงรักภักดีตอองคการของตน องคการทางการเมือง
และสถาบันตางๆ นอยลง นักการตลาดจึงตองคนหาวิธีท่ีจะชนะใจผูบริโภค และสรางความเช่ือมั่น
ใหกับพนักงาน โดยใชการประชาสัมพันธท่ีมีประสิทธิภาพ 
 ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอสังคม (people’s view of  society)  มนุษยมีทัศนคติตอสังคม
แตกตางกัน  ซ่ึงทัศนคติตอสังคมนั้นสะทอนออกมาในรูปแบบแผนการบริโภค เชน คนท่ีชอบเอา
ประโยชนตอสังคมมักจะชอบทําธุรกิจ หรือทํางานในหนาท่ีท่ีอยูเหนือบุคคลอื่น สวนคนไมพอใจ
สังคมมักจะเก็บตัวไมยุงเกี่ยวกับใคร  เปนตน 
 ทัศนะของปวงชนท่ีมีตอธรรมชาติ (people’s view of  nature) มนุษยมีทัศนคติตอ
ธรรมชาติแตกตางกัน  มนุษยมีความต่ืนตัวเกี่ยวกับธรรมชาติ  เนื่องจากทรัพยากรธรรมชาติจํานวน
มากเร่ิมหายากหรือขาดแคลน และอาจไดรับความเสียหายจากกิจกรรมของมนุษย  ดังนั้นจึงมีการ
นําโครงการ  รักธรรมชาติ  ข้ึนมาทํากันมากข้ึน ดวยเหตุนี้ธุรกิจจึงตอบสนองโดยการนําเสนอสินคา 
และบริการที่เกี่ยวของกับธรรมชาติ 

ทัศนะของปวงชนตอจักรวาล (people’s view of  universe)  มนุษยมีความเช่ือแตกตาง
กัน เกี่ยวกับการกําเนิดของจักรวาล  ซ่ึงความเช่ือท่ีตางกันนี้สงผลตอการปฏิบัติตนท่ีแตกตางกันดวย 

ปจจัยทางเทคโนโลยี   เปนระบบที่กวางและไกลตัวเกษตรกรมากกวาเร่ืองท่ัวไป  
โดยเฉพาะอยางยิ่งกับเกษตรกรไทย  เนื่องจากเกษตรกรไทยนั้นคอนขางจะมีระดับการศึกษาท่ี
หลากหลาย  ต้ังแตระดับรากหญาไปจนถึงกลุมหัวกาวหนา แตสําหรับกลุมใหญแลวก็ยังเปนผูท่ีมี
การศึกษาไมถึงระดับปริญญาตรี   เกษตรกรที่มีระดับการศึกษาสูงหรือมีคนในครอบครัวท่ีเกี่ยวของ
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มีการศึกษาสูงเขามาชวยในการทําการเกษตร ถึงจะมีโอกาสไดสัมผัสกับเร่ืองของเทคโนโลยีบาง  
ดังนั้นในการศึกษาคร้ังนี้  ผูศึกษาจึงขอยกเวนการศึกษาปจจัยทางเทคโนโลยีดวยเหตุผลดังกลาว
ขางตน (มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2551) 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

วราภรณ ควรขจร (2549) ไดศึกษาเร่ืองผลกระทบของปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือปุย กรณีศึกษาเกษตรกรอําเภอบานแพรก จังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อปุยของเกษตรกร และระดับความสําคัญของปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซ้ือปุยของเกษตรกร เพื่อใชเปนแนวทางในการวางแผน
ใหขอมูลแกภาครัฐ และภาคเอกชนในการวางแผนกลยุทธทางการตลาด ใหสอดคลองกับความ
ตองการของเกษตรกร การศึกษาคร้ังนี้ ไดรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเกษตรกรโดยใช
แบบสอบถามจํานวน 315 ชุด นํามาวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา โดยใช คารอยละ การแจกแจง
ความถ่ี  คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ
ชาย สถานภาพสมรส มีอายุมากกวา 54 ป มีการศึกษาอยูในระดับประถมศึกษาหรือตํ่ากวา  มีรายได
จากการประกอบอาชีพเกษตรกรรมไมเกิน 100,000 บาท ตอป และมีพื้นท่ีในการเพาะปลูกอยู
ระหวาง  10-40 ไร  สําหรับพืชท่ีทําการเพาะปลูกมากท่ีสุด ไดแก ขาว  เกษตรกรสวนใหญเลือกซ้ือ
ปุยเคมีมากท่ีสุด และจะซ้ือปุย 1-2 คร้ังตอป  โดยซ้ือจากรานจําหนายปุยท่ัวไป แตละคร้ังมีคาใชจาย
ในการซ้ือปุยระหวาง 5,001 – 10,000 บาท ชําระเงินคาปุยดวยเงินสด เหตุผลในการตัดสินใจเลือก
ซ้ือปุยคือ สามารถหาซ้ือปุยไดงาย และตัดสินใจเลือกซ้ือปุยดวยตนเองมากท่ีสุด ไดรับขอมูล
ขาวสารจากส่ือวิทยุมากท่ีสุด 

เกริกศักดิ์ พรุเพชรแกว (2550 )ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชปุยอินทรียของ
เกษตรกรชาวสวนยางพาราในอําเภอจะนะ และอําเภอนาทวี จังหวัดสงขลา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาลักษณะท่ัวไปทางสังคมและเศรษฐกิจ ของเกษตรกรชาวสวนยางพารา โครงสรางการผลิต 
สภาพการทําสวนยางพารา พฤติกรรมการใชปุยอินทรียของเกษตรกรชาวสวนยางพารา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชปุยอินทรีย และแนวโนมความตองการใชปุยอินทรีย รวมถึง
ความตองการการบริการดานอ่ืนๆจากผูจําหนายปุยอินทรีย ของเกษตรกรชาวสวนยางพารา ปญหา
และอุปสรรคในการใชปุยอินทรียของเกษตรกรชาวสวนยางพารา ในอําเภอจะนะ และอําเภอนาทวี 
จังหวัดสงขลา โดยการสุมแบบบังเอิญ เพื่อเลือกตัวอยางเกษตรกรที่ใชปุยอินทรียในสวนยาง 
จํานวน 120 ราย สัมภาษณเกษตรกรดวยแบบสอบถามเชิงโครงสราง และการวิเคราะหขอมูล โดย
ใชสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวาเกษตรกรชาวสวนยางพาราสวนใหญเปนเพศชาย อายุเฉล่ีย 
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46 ป สวนใหญนับถือศาสนาพุทธ จบการศึกษาระดับประถมศึกษา มีสถานภาพสมรส โดยมีรายได
จากสวนยางเฉล่ีย 165,091 บาท/ป   มีพื้นท่ีถือครองทางการเกษตรรวม 35.7 ไร/ครัวเรือน เกษตรกร
ไดรับความรูทางวิชาการดานดินและปุย จากเจาหนาท่ีรัฐและเพ่ือนบานเปนหลักโดย ไดรับความรู
ในระดับปานกลาง เกษตรกรรอยละ 66.7 ใชปุยอินทรียและปุยเคมีควบคูกัน สาเหตุหลักท่ีใชปุย
อินทรียคือ เพื่อตองการปรับปรุงสภาพดิน เกษตรกรซ้ือปุยอินทรียจากบริษัทและรานคา รอยละ 
69.2 หลังการใชปุยอินทรียเกษตรกรมีความเห็นวาผลผลิตเพิ่มข้ึนและสภาพดินดีข้ึน สวนปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชปุยอินทรีย พบวาปจจัยดานคุณภาพของปุยอินทรีย ราคา
ปุยเคมีท่ีสูงกวาปุยอินทรียมีผลตอการตัดสินใจใชมาก ในขณะท่ีปจจัยดานราคาปุยอินทรีย ราคายาง 
สินเช่ือ การบริการ และคําแนะนําของเพ่ือนบาน มีผลตอการตัดสินใจใชในระดับปานกลาง 
เกษตรกรเกือบท้ังหมดตองการใหผูจําหนายปุยอินทรีย มีตัวอยางปุยใหทดลองใช มีการตรวจ
วิเคราะหดินให และแนะนําสูตรปุยท่ีเหมาะสมตอการใช มีบริการจัดสงปุยใหถึงสวน มีอัธยาศัยที่ดี
ในการบริการ มีการติดตามผลการใชปุย และชวยตอบคําถามและแกไขปญหา  สวนปญหาและ
อุปสรรคท่ีสําคัญของปุยอินทรีย คือ คุณภาพของปุยอินทรียท่ีไมไดมาตรฐานท่ีกรมวิชาการเกษตร
ไดกําหนดไว ประกอบกับปุยอินทรียมีการปลดปลอยธาตุอาหารเปนไปอยางชาๆ จําเปนตองใชใน
ปริมาณมากทําใหตองใชแรงงานในการจัดการเพ่ิมข้ึน และปุยอินทรียมีกล่ินฉุน จนทําใหเกษตรกร
ไมม่ันใจตอการใชคร้ังตอไป สําหรับอุปสรรคตอการพัฒนาปุยอินทรีย คือการขาดความรูอยาง
แทจริงในเร่ืองปุยอินทรีย อันเนื่องมาจากขาดการสงเสริม และประชาสัมพันธจากหนวยงานภาครัฐ
อยางตอเนื่องและจริงจัง 

สิริกานต จิรวัฒนจําเริญ (2550) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุย
อินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียของเกษตรกรในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา การศึกษา
คร้ังนี้ผูศึกษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากเกษตรกรกลุมตัวอยางจํานวน 250 คน เคร่ืองมือท่ีใชใน
การศึกษาคร้ังนี้คือ แบบสอบถามและวิเคราะหขอมูลโดยใชคอมพิวเตอรโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป 
ไดแก รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย ดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ ตรายี่หอสินคาเปนท่ีรูจักแพรหลาย 
และคุณภาพการใชงาน ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียดานราคา โดยภาพรวมอยูใน
ระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย ดานการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยู
ในระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ สถานท่ีจําหนาย
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สินคาต้ังอยูใกลบานของเกษตรกร ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรีย ดานการสงเสริม
การตลาด  โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมี
อิทธิพลสูงสุด คือ การโฆษณาทางวิทยุทองถ่ิน ปญหาในการตัดสินใจซ้ือปุยอินทรียของเกษตรกร
ในอําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา  พบวา  ปญหาดานผลิตภัณฑ (สินคาและบริการ) โดยภาพรวม
อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา รายการท่ีมีปญหาสูงสุดคือ ปริมาณปุยไม
ตรงตามท่ีระบุ ปญหาดานราคา โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวา 
รายการท่ีมีปญหาสูงสุด คือ ราคาสินคาไมแนนอน ปญหาดานการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูใน
ระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาใน แตละรายการ พบวา รายการท่ีมีปญหาสูงสุด คือ สถานท่ีจําหนาย
สินคาต้ังอยูไกลบานของเกษตรกร  ปญหาดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับปาน
กลาง เม่ือพิจารณาในแตละรายการ พบวารายการท่ีมีปญหาสูงสุด คือ ไมมีการใหของสมนาคุณ
ตอนส้ินป  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติมจากขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามไดใหขอคิดเห็นและขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้ คือ อยากใหรัฐบาล
สงเสริมและสนับสนุนการใชปุยอินทรียใหมากข้ึน ควรใหคําแนะนําและใหความรูเกี่ยวกับปุย
อินทรียแกเกษตรกร   

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 


